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Wildan Balady Aulia, 2019, Skripsi “Strategi Endorsement Ustad Abdul Somad 
dalam Mempromosikan Program Umroh di An Nahl Travel” 
 Setiap perusahaan travel haji dan umroh perlu melakukan berbagai strategi 
untuk menarik minat konsumen atau calon jama’ah. Promosi menjadi salah satu 
strategi yang tepat dalam penyampaian komunikasi kepada konsumen atau calon 
jama’ah. Strategi yang tepat untuk mempromosikan produk yaitu dengan 
melakukan endorsement. Fenomena yang sedang berkembang adalah strategi 
celebrity endorsement. Salah satu perusahaan yang menerapkan strategi ini adalah 
An Nahl Travel. Penelitian ini berjudul strategi endorsement Ustad Abdul Somad 
dalam mempromosikan program umroh di An Nahl Travel. Rumusan masalah 
dalam penelitian ini adalah mengapa menggunakan Ustad Abdul Somad sebagai 
endorsement dan apa saja keuntungan dan kerugian yang diperoleh An Nahl 
Travel dalam melakukan endorsement dengan Ustad Abdul Somad. Tujuan 
penelitian ini untuk menggambarkan alasan An Nahl Travel menggunakan Ustad 
Abdul Somad sebagai endorser dan menggambarkan keuntungan dan kerugian 
yang diperoleh An Nahl Travel. 
 Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Jenis data 
yang digunakan adalah data primer dan data sekunder. Sumber data yang 
digunakan adalah informan, dokumen, dan observasi. Teknik pengumpulan data 
yang digunakan adalah wawancara, observasi, dan dokumentasi. Teknik validasi 
data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan meningkatkan ketekunan 
dan triangulasi. Dalam melaksanakan analisis data, teknik yang digunakan adalah 
reduksi data, penyajian data, dan kesimpulan atau verifikasi. Teori yang 
digunakan adalah teori strategi endorsement yang dikemukakan oleh Kotler. 
 Berdasarkan analisa data yang dilakukan, diperoleh kesimpulan bahwa, 
alasan An Nahl Travel menggunakan Ustad Abdul Somad sebagai endorser 
karena sesuai dengan atribut endorser (Trusworthiness, Expertise, Respect). 
Keuntungan yang didapatkan An Nahl Travel adalah (Imaging Of Company 
Credibility, Ensured Attention, Higher Degrees of Recall, Associate Benefit, 
Psychographic Connect, dan Mass Appealing). Sedangkan kerugian yang 
didapatkan An Nahl Travel adalah (The Vampire Effect, Originalitas Publik Figur, 
dan Biaya Operasional Mahal). 
 
Kata kunci : An Nahl Travel, Endorsement, Ustad Abdul Somad. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Di zaman yang semakin maju saat ini, dunia bisnis mengalami 
perkembangan yang pesat. Hal tersebut berdampak terhadap peningkatan 
operasional perusahaan. Perusahaan selalu mengikuti perkembangan dunia 
usaha. Perusahaan tidak hanya disibukkan dengan mencari pelanggan atau 
konsumen. Akan tetapi, perusahaan juga perlu mempunyai cara untuk 
mempertahankan pelanggan atau konsumen. Apabila perusahaan memiliki 
cara yang baik dalam mempertahankan pelanggan, maka perusahaan akan 
mendapatkan laba secara optimal dan maksimal. Hal tersebut dapat 
dijelaskan, bahwa keberhasilan suatu perusahaan ditentukan dengan 
adanya konsumen. Selain itu, kepuasan konsumen juga menjadi kunci 
keberhasilan suatu perusahaan. Oleh sebab itu, suatu perusahaan perlu 
memiliki strategi atau manajemen pemasaran. 
Pada saat ini, setiap perusahaan perlu mengarahkan kegiatan 
pemasaran pada manajemen pemasaran yang modern. Salah satu strategi 
tersebut adalah dengan menggunakan strategi endorsement. Strategi ini 
mampu menarik minat konsumen untuk membeli produk. Strategi ini bisa 
dilakukan oleh setiap perusahaan, baik perusahaan yang berjalan di bidang 
barang atau jasa. Salah satu perusahaan tersebut adalah perusahaan haji 
dan umroh.  



































 Haji merupakan Rukun Islam yang kelima. Orang muslim 
diwajibkan untuk berangkat haji apabila sudah mampu menunaikannya. 
Akan tetapi, kuota haji jama’ah Indonesia dibatasi oleh pemerintah. Kuota 
haji adalah haji reguler yang memerlukan waktu antrian tunggu selama 20-
25 tahun. Jama’ah haji juga bisa memilih waktu antrian tunggu selama 6-7 
tahun dengan menggunakan program haji plus. Akan tetapi, haji plus 
membutuhkan biaya yang sangat besar, yaitu sekitar 12.000 dolar. Orang 
muslim bisa melaksanakan ibadah umrah apabila tidak ingin menunggu 
terlalu lama. Selain itu, biaya umrah juga tidak terlalu besar seperti biaya 
haji. 
Haji dan umroh memiliki beberapa keutamaan. Keutamaan haji 
adalah dapat memperoleh surga. Keutamaan umroh adalah dapat 
menghapus dosa di antara dua umroh. Haji dan umroh hanya diwajibkan 
satu kali dalam seumur hidup. Apabila seseorang sudah melaksanakan haji 
dan umroh, maka kewajiban orang tersebut sudah gugur. Haji dan umroh 
yang dilakukan setelah haji dan umroh pertama akan bernilai sunnah.
1
  
Setiap umat muslim memiliki keinginan untuk menjalankan ibadah 
haji. Jumlah umat muslim yang ingin pergi ibadah haji selalu mengalami 
kenaikan setiap tahun. Sementara itu, pemerintah Arab Saudi 
mengeluarkan kebijakan berupa pembatasan jamaah haji bagi setiap 
negara. Hal ini menjadikan jamaah untuk rela melakukan antrian 
pemberangkatan haji. Di Indonesia, antrian jamaah haji bisa mencapai 15 
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 Kuota yang terbatas menjadikan jamaah beralih pada 
ibadah umroh. 
Ibadah umroh juga banyak diinginkan oleh umat muslim. Hal ini 
membuka peluang besar bagi perusahaan travel umroh. Saat ini, ada 
banyak pilihan travel haji dan umroh di kota Surabaya. Persaingan dalam 
menarik minat konsumen menjadi semakin ketat. Setiap perusahaan travel 
memiliki strategi promosi yang bermacam-macam. Setiap perusahaan 
travel haji dan umroh perlu melakukan berbagai strategi untuk menarik 
minat konsumen atau calon jama’ah. Promosi menjadi salah satu strategi 
yang tepat dalam penyampaian komunikasi kepada konsumen atau calon 
jama’ah. Salah satu strategi yang tepat digunakan oleh perusahaan travel 
haji dan umroh adalah strategi promosi. 
Strategi promosi adalah salah satu cara yang biasa digunakan untuk 
meningkatkan citra perusahaan. Cara promosi yang paling umum adalah 
dengan mengiklankan produk dan brand perusahaan melalui siaran 
televisi, media cetak, atau media online.
3
 Perusahaan perlu menerapkan 
strategi promosi. Perusahaan perlu melakukan berbagai strategi agar 
perusahaan dapat terus maju dan keberadaan perusahaan tersebut bisa tetap 
dikenal oleh para konsumen terutama calon jamaah haji dan umroh. 
Strategi yang tepat untuk mempromosikan produk yaitu dengan 
melakukan endorsement.  
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Endorsement adalah sebuah saluran komunikasi dimana publik 
figur bertindak sebagai pihak pembicara dari sebuah merek produk dan 
dengan memperluas popularitas dan kepribadian mereka, maka akan 
meningkatkan nilai penjualan pada produk atau jasa yang ditawarkan.
4
 
Pada saat ini, fenomena yang sedang berkembang adalah mempromosikan 
suatu produk atau jasa dengan menggunakan orang-orang terkenal atau 
celebrity endorsement agar pangsa pasar yang dituju menjadi tepat 
sasaran. Penggunaan celebrity endorsement memiliki untung dan rugi 
dimana ketika personality celebrity tersebut bermasalah, maka image yang 
ditimbulkan juga akan ikut menjadi buruk dan berimbas pada produk atau 
jasa yang diiklankan, namun apabila celebrity tersebut sedang naik daun 
maka berimbas baik pula terhadap produk atau jasa yang diiklankan. 
Saat ini banyak perusahaan menggunakan selebriti terkenal untuk 
menjadi icon dalam strategi periklanan. Namun, terdapat beberapa 
perusahaan yang tidak menggunakan media iklan dengan sistem celebrity 
endorsement juga omzetnya semakin bertumbuh pesat. Dalam usaha travel 
haji dan umroh, peran pembimbing dalam pelaksanaan umroh sangat 
strategis dan menentukan kesuksesan pelaksanaan ibadah umroh. Kualitas 
pembimbing turut menjadi daya tarik sebuah travel dalam 
mempromosikan program umroh. Oleh karena itu, seringkali terlihat 
promo pelaksanaan umroh bersama seorang tokoh terkenal seperti habib, 
ustadz maupun kiyai yang secara sosial memiliki daya tarik bagi jamaah.  
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Strategi promosi menggunakan ustadz perlu diterapkan di travel 
haji dan umroh. Pemilihan ustadz sebagai endorsement program umroh 
perlu diterapkan supaya berpengaruh tehadap minat konsumen atau calon 
jamaah. An Nahl Travel memilih Ustad Abdul Somad sebagai 
endorsement program umroh. Pemilihan Ustad Abdul Somad sebagai 
endorsement program umroh dilakukan mengingat ia adalah seorang da’i 
kondang yang populer di media sosial.  
Ustad Abdul Somad adalah seorang pendakwah atau penceramah. 
Ustad Abdul Somad memiliki pengikut instagram mencapai 720 ribu
5
. 
Ustad Abdul Somad mulai banyak dikenal ketika ia aktif memberikan 
ceramah melalui saluran youtube. Selain menjadi pendakwah, ia juga aktif 
sebagai dosen di Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.  
Peneliti telah mengambil objek penelitian di perusahaan travel haji 
dan umroh An Nahl Travel Surabaya. An Nahl Travel merupakan travel 
merupakan perusahaan travel yang bergerak di bidang pelayanan umroh, 
umroh plus, dan haji plus. An Nahl Travel berdiri sejak 28 November 
2002. Selama tujuh belas tahun, An Nahl Travel sudah melayani banyak  
sekali keberangkatan umroh. 
An Nahl Travel memiliki motto yaitu “memuliakan jamaah dalam 
beribadah”. An Nahl Travel juga memiliki beberapa keunggulan, seperti 
memberikan produk umroh dan haji khusus yang kompetitif dan 
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berkualitas, setiap tahunnya memberangkatkan 5000 jamaah, dan 
pelayanan berkualitas dengan harga lebih hemat. 
Oleh karena itu, peneliti memiliki ketertarikan yang berkaitan 
dengan strategi endorsement Ustad Abdul Somad dalam mempromosikan 
program umroh di An Nahl Travel. Alasan peneliti tertarik dalam 
melakukan penelitian ini dikarenakan peneliti ingin mengkaji strategi 
endorsement untuk meningkatkan jumlah jamaah di waktu yang akan 
datang. 
 
B. Rumusan Masalah 
 Peneliti memberikan batasan masalah dalam penelitian ini. Hal 
tersebut dilakukan untuk menghindari adanya perluasan materi yang akan 
dibahas. Masalah ini membahas tentang strategi endorsement Ustad Abdul 
Somad dalam mempromosikan program umroh di An Nahl Travel. 
Berdasarkan uraian latar belakang diatas, peneliti mengambil rumusan 
masalah sebagai berikut : 
1. Mengapa An Nahl Travel menggunakan Ustad Abdul Somad sebagai 
endorsement dalam program umroh? 
2. Apa saja keuntungan dan kerugian yang diperoleh An Nahl Travel 
dalam melakukan endorsement dengan Ustad Abdul Somad? 
 
 



































C. Tujuan Penelitian 
 Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah di atas, 
penelitian ini memiliki beberapa tujuan sebagai berikut: 
1. Untuk menggambarkan  alasan menggunakan Ustad Abdul Somad 
sebagai endorsement dalam program umroh di An Nahl Travel. 
2. Untuk menggambarkan keuntungan dan kerugian yang diperoleh An 
Nahl Travel dalam melakukan endorsement. 
D. Manfaat Penelitian 
Penetian ini memiliki beberapa manfaat sebagai berikut: 
1. Manfaat Teoritik 
a. Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan bagi 
pengembangan ilmu dan pengetahuan yang berhubungan dengan 
topik strategi endorsement. 
b. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan untuk 
kepentingan pengembangan ilmu bagi pihak-pihak tertentu. 
c. Penelitian ini diharapakan mampu menjadi acuan untuk penelitian 
lanjutan terhadap objek sejenis atau aspek lainnya yang belum 
tercakup dalam penelitian ini. 
 
2. Manfaat Praktis 
a. Memberikan informasi kepada seluruh anggota lembaga profit dan 
non profit tentang strategi endorsement. 



































b. Menambah wawasan bagi para praktisi manajemen pada umumnya 
dan manajemen pemasaran pada khususnya, bahwa strategi 
endorsement memiliki peran penting dalam keberlangsungan sebuah 
lembaga profit dan non profit. 
c. Sebagai bahan masukan kepada semua perusahaan tour and travel. 
 
E. Definisi Konsep 
 Pengertian atau konsep merupakan salah satu instrumen pokok dari 
sebuah penelitian. Menurut koentjoroningrat, konsep merupakan definisi 
secara singkat dari sekelompok fakta atau gejala dan menjadi pokok 
perhatian.
6
 Definisi konsep bertujuan untuk menghindari kemungkinan 
kesalahpahaman dalam memahami penelitian ini. selain itu, definisi 
konsep juga mempermudah dalam memahami penelitian ini. Oleh sebab 
itu, penulis perlu menjelaskan beberapa istilah yang dijadikan sebagai 
judul dalam penelitian ini. 
1. Strategi 
 Menurut David Hunger dan Thomas L. Wheelen, “strategi adalah 
serangkaian keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan 
kinerja perusahaan dalam jangka panjang. Manajemen strategi 
meliputi pengamatan lingkungan, perumusan strategi (perencanaan 
strategis atau perencanaan jangka panjang), implementasi strategi dan 
                                                             
6 Koentjoroningrat, Metode Penelitian Masyarakat, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,1994),21. 



































evaluasi serta pengendalian”.7 Strategi sebagai pendekatan secara 
keseluruhan yang berkaitan dengan perencanaan, gagasan, dan 
eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu. 
2. Endorsement 
 Menurut Kotler, “endorsement adalah sebuah saluran komunikasi 
dimana publik figur bertindak sebagai pihak pembicara dari sebuah 
merek produk dan dengan memperluas popularitas dan kepribadian 
mereka, maka akan meningkatkan nilai penjualan terhadap produk 
atau jasa yang ditawarkan”.8 
3. Ustad Abdul Somad 
 Ustad Abdul Somad merupakan seorang pendakwah kondang 
lulusan dari S1 Universitas Al-Azhar Mesir dan S2 Darl Al-Hadits Al-
Hassania Institute, Kerajaan Maroko. Ia juga sekarang aktif sebagai 




F. Sistematika Pembahasan 
 Sistematika pembahasan adalah sebuah urutan atau kerangka 
berpikir dalam proses penulisan skripsi. Dalam sistematika pembahasan, 
peneliti menyajikan data dalam bentuk bab pembahasan. Masing-masing 
                                                             
7 David Hunger dan Thomas L. Wheelen, Manajemen Strategi, (Yogyakarta: Andi, 2003)n 67. 
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Melalui Media Celebrity Endorsement Advertising pada Dunia E-Business, Jurnal Untar, Vol. 1, 
No.2, 2016. 5. 
9 Irham Sugandhi, Persepsi Mahasiswa terhadap Metode Dakwah Ustadz Abdul Somad 
Lc.,MA(Studi Kasus pada Mahasiswa Jurusan KPI Fakultas Dakwah dan Komunikasi UIN Raden 
Fatah Palembang) 2018, (Skripsi), Prodi Komunikasi Penyiaran Islam Fakultas Dakwah dan 
Komunikasi. 18. 



































bab terdapat sub bab. Setiap sub bab menjelaskan tentang pokok bahasan 
dari bab yang berkaitan. Peneliti juga menguraikan pembahasan dalam 
lima bab. 
 BAB I adalah pendahuluan. Pada bab ini, peneliti menyajikan 
gambaran umum tentang latar belakang penelitian. Hal tersebut bertujuan, 
agar pembaca dapat mengetahui maksud dari penelitian yang telah 
dilakukan oleh peneliti. Selain membahas latar belakang penelitian, 
peneliti juga mengemukakan tentang rumusan masalah, tujuan, manfaat, 
definisi konsep, dan sistematika pembahasan. 
 BAB II adalah kajian teori. Pada bab ini, peneliti membahas 
tentang teori yang berkaitan dengan fokus penelitian. Peneliti lebih 
menekankan pada penelitian terdahulu yang masih relevan dengan 
penelitian ini. Peniliti juga menyertakan landasan ilmiah. Selain itu, bab 
ini juga berisi tentang kajian pustaka. 
 BAB III adalah metodologi penelitian. Pada bab ini, peneliti 
menjelaskan tentang teknik atau metode yang digunakan dalam penelitian. 
Bab ini berisi tentang jenis dan pendekatan penelitian. tahap-tahap 
penelitian, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan data, teknik validasi 
data, dan teknik analisis data. Peneliti memberikan gambaran secara utuh, 
sehingga hasil penelitian mampu menjawab rumusan masalah yang sudah 
dirancang. 
 BAB IV adalah hasil penelitian. Pada bab ini, peneliti telah 
memaparkan tentang hasil penelitian. Peneliti terlebih dahulu menjelaskan 



































tentang gambaran umum obyek penelitian. Gambaran umum obyek 
penelitian berkaitan dengan sejarah, profil, struktur organisasi, dan visi 
misi dari obyek penelitian. Selain itu, bab ini juga berisi tentang penyajian 
data. Penyajian data ini disajikan dengan data yang diperoleh dari 
lapangan. Pada bab ini, peneliti memaparkan tentang pembahasan hasil 
penelitian. Pembahasan hasil penelitian menjawab rumusan masalah yang 
sudah dirancang di awal. 
 BAB V adalah penutup. Bab ini merupakan bab terakhir dalam 
pembahasan. Bab ini berisikan tentang kesimpulan dari hasil penelitian. 
Selain itu, bab ini juga berisi tentang saran dan rekomendasi. Peneliti juga 
membahas tentang keterbatasan peneliti dalam melakukan penelitian. 



































A. Penelitian Terdahulu yang Relevan 
 Dalam penelitian ini, fokus penelitian yang diteliti adalah strategi 
endorsement. Penelitian tentang strategi endorsement tentu sudah banyak 
dilakukan oleh peneliti terdahulu. Peneliti mengulas fokus penelitian yang 
diteliti dengan kajian penelitian terdahulu. Hal tersebut bertujuan untuk 
mengetahui letak perbedaan antara penelitian yang dilakukan dengan 
penelitian yang sudah dilakukan. Untuk mengulas fokus penelitian, 
peneliti menggunakan dasar dari beberapa literatur yang berkaitan dengan 
fokus penelitian. Hal tersebut bertujuan sebagai pedoman penelitian. Oleh 
sebab itu, peneliti merujuk kepada beberapa penelitian yang sudah 
dilakukan. 
 
1. Ita Nurjannah menulis skripsi tentang, “Strategi Penggunaan Ustadz 
sebagai Tenaga Pemasaran Haji dan Umroh: Studi pada PT. Nur 
Ramadhan Wisata”. 
 Hasil yang diperoleh dari penelitian ini adalah strategi penggunaan 
ustadz sebagai tenaga pemasaran di travel haji dan umrah PT. Nur 
Ramadhan Wisata Surabaya sangat efektif  karena travel sebagai 
fasilitator para ustadz. Para ustadz disini sebagai marketing freelance 
yaitu seorang yang memasarkan jasa tanpa kontak kerja, batasan 



































wilayah, batasan target calon jamaah dan batasan waktu.
10
  Persamaan 
pada penelitian ini terletak pada pembahasan penggunaan ustadz 
sebagai media promosi. Perbedaan terletak pada objek penelitian. 
2. Superwiratni menulis jurnal tentang, “Pengaruh Celebrity Endorsement 
terhadap Keputusan Menginap di Cottage Daarul Jannah”. 
 Dari penelitian disimpulkan, bahwa celebrity endorsement yang 
terdiri dari visibility, credibility, attraction, dan power sudah cukup 
baik. Strategi promosi ini menggunakan Abdullah Gymnastiar atau AA 
Gym sebagai pemilik sekaligus celebrity endorsement bagi jasa 
akomodasinya. Berdasarkan data, visibility pada celebrity endorsement 
mampu meningkatkan popularitasnya di masyarakat agar dapat dikenal. 
Credibility mendapatkan citra penilaian terkecil. Masyarakat masih ada 
yang pro dan kontra terhadap kehidupan pribadi celebrity endorsement. 
Attraction memiliki nilai yang tinggi. Celebrity endorsement mampu 
menciptakan memori yang bisa diingat oleh masyarakat. Power 
memiliki penilaian yang baik dimana karisma celebrity endorsement 
masih mempengaruhi konsumen atau masyarakat.
11
 Persamaan 
penelitian terletak pada pembahasan tentang penggunaan publik figur 
sebagai media promosi. Perbedaan terletak pada objek penelitian dan 
peneliti memakai metode penelitian kuantitatif. 
                                                             
10 Ita Nurjannah, Strategi Penggunaan Ustadz sebagai Tenaga Pemasaran Haji dan Umroh: Studi 
pada PT. Nur Ramadhan Wisata, 2016, (Skripsi), Prodi Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah 
dan Komunikasi. 
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 Superwiratni, Pengaruh Celebrity Endorsement  terhadap Keputusan Menginap di Cottage 
Daarul Jannah, Jurnal Tourism and Hospitality Essentials, Vol. 8, No.2, 2018. 



































3. Asmai Ishak menulis jurnal tentang, “Pengaruh Penggunaan Selebriti 
dalam Iklan terhadap Minat Beli Konsumen”. 
 Dari penelitian disimpulkan, bahwa selebriti mempunyai peran 
yang sangat penting dalam meningkatkan efektivitas iklan yang 
diluncurkan perusahaan. Trustworthiness dan expertise merupakan 
faktor penting dalam memilih selebriti sebagai bintang iklan produknya. 
Meskipun selebriti yang dipilihnya tidak mempunyai daya pikat yang 
bagus, selama selebriti tersebut mempunyai nilai Trustworthiness dan 
expertise, maka konsumen akan menganggap bahwa produk yang 
diiklankan adalah produk atau merek yang kredibel.
12
  Persamaan pada 
penelitian ini terletak pada pembahasan menggunakan selebriti atau 
publik figur dalam pemasarannya. Perbedaan terletak pada objek 
penelitian dan metode penelitian. 
4. Natalia Soesatyo dan Leonid Julivan Rumambi menulis jurnal tentang, 
“Analisa Credibility Celebrity Endorser Model: Sikap Audience 
terhadap Iklan dan Merek serta Pengaruhnya pada Minat Beli Top 
Coffee”. 
 Dari hasil penelitian disimpulkan, bahwa penggunaan celebrity 
endorser yang dilakukan Top Coffee dapat dikatakan efektif. Secara 
keseluruhan, yang paling berpengaruh dalam kredibilitas celebrity 
endorser iklan Top Coffee adalah celebrity endorser. Penempatan Iwan 
Fals sebagai celebrity endorser pada iklan Top Coffee memberikan 
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 Asmai Ishak, Pengaruh Penggunaan Selebriti dalam Iklan terhadap Minat Beli Konsumen, 
Jurnal Siasat Bisnis, Vol. 12, No.2, 2008. 



































pengaruh baik terhadap realitas iklan dan minat pembelian pada 
konsumen Top Coffee. Karena dengan kemuculan Iwan Fals sebagai 
celebrity endorser tersebut dapat memberikan gambaran atau pemikiran 
yang relevan dengan dunia nyata atau keseharian mereka, sehingga 
penonton dapat ikut merasakan suasana yang ada didalam iklan.
13
  
Persamaan pada penelitian ini terletak pada pembahasan menggunakan 
selebriti atau publik figur pada strategi promosinya. Perbedaan 
penelitian terdapat pada objek penelitian. 
5. Ni Made Rahayu Wulandari dan I ketut Nurcahya menulis jurnal 
tentang”Pengaruh Celebrity Endorser, Brand Image, Brand Trust 
terhadap Keputusan Pembelian Clear Shampoo di Kota Denpasar”. 
 Hasil yang diperoleh dari penelitian ini adalah celebrity endorser, 
brand image, brand trust berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian clear shampoo di Kota Denpasar. Penjualan pada 
shampoo ini mengalami peningkatan karena memakai dua selebriti dan 
pesepak bola dunia. PT. Unilever yang mengeluarkan produk Clear 
Shampoo menggunakan Cristiano Ronaldo dan Agnes Monica sebagai 
bintang iklan produknya. Penggunaan dua artis tersebut bertujuan 
supaya shampoo Clear Men dan Clear woman dapat menunjukkan para 
lelaki sejati dan wanita yang mementingkan penampilan mereka.
14
  
                                                             
13 Natalia Soestayo dan Leonid Julivan, Analisa Credibility Celebrity Endorser Model: Sikap 
Audience terhadap Iklan dan Merek serta Pengaruhnya pada Minat Beli Top Coffee, Jurnal 
Manajemen Pemasaran, Vol. 1, No. 2, 2013. 
14 Ni Made Rahayu dan I Ketut Nurcahya, Pengaruh Celebrity Endorser, Brand Image, Brand 
Trust terhadap Keputusan Pembelian Clear Shampoo di Kota Denpasar, E-Jurnal Manajemen 
Unud, Vol. 4, No. 11, 2015. 



































Persamaan pada penelitian ini terletak pada pembahasan menggunakan 
selebriti atau publik figur pada strategi promosinya. Perbedaan terletak 
pada objek penelitian dan metode penelitian. 
 
B. Kerangka Teori 
1. Konsep Strategi 
 Dalam kamus manajemen, “strategi adalah rencana kegiatan untuk 
mencapai sasaran khusus dan saling hubungan dalam waktu dan 
ukuran.”  Dalam sebuah perusahaan, strategi merupakan salah satu 
faktor terpenting, agar perusahaan dapat berjalan dengan baik. Strategi 
menggambarkan arah bisnis yang mengikuti lingkungannya. Strategi 
merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya usaha suatu 
organisasi. 
 Keberhasilan perusahaan terlihat dari suatu strategi yang telah 
direncanakan oleh perusahaan. Strategi tersebut dirancang dan telah 
disepakati oleh seluruh anggota perusahaan. Sehingga, strategi yang 
telah dirancang dan disepakati tersebut dapat diterapkan untuk 
mewujudkan perencanaan. Apabila implementasi strategi tersebut  
dijalankan sesuai yang telah direncanakan, maka perusahaan dapat 
mengalami keberhasilan. Sedangkan, apabila implementasi tidak 
dijalankan sesuai yang telah direncanakan, maka tujuan perusahaan 
tidak akan tercapai. 



































 Peran pemilihan strategi diperlukan untuk menunjang pencapaian 
tujuan perusahaan. Pencapaian tujuan perusahaan dapat memperoleh 
hasil yang maksimal dengan menjalankan strategi yang telah menjadi 
pilihan perusahaan. Setiap perusahaan mempunyai spesifikasi strategi 
yang berbeda-beda dalam pencapaian tujuannya. Penentuan sebuah 
strategi memiliki dampak yang begitu besar pada keberhasilan 
perusahaan. 
 Lesser Robert Bittel mengatakan, bahwa makna strategi adalah 
suatu rencana yang fundamental untuk mencapai suatu tujuan 
perusahaan.
15
 Sedangkan Kenneth R. Andrews menyatakan, bahwa 
strategi perusahaan ialah pola keputusan dalam perusahaan.
16
 
Keputusan perusahaan yang ditentukan untuk memilih sasaran. Sasaran 
yang memiliki tujuan untuk menghasilkan kebijakan utama perusahaan. 
Kebijakan perusahaan memiliki jangkauan bisnis yang menjadi target 
perusahaan. 
Menurut David Hunger dan Thomas L. Wheelen 
menjelaskan, bahwa ”strategi adalah serangkaian keputusan 
dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja 
perusahaan dalam jangka panjang. Manajemen strategi 
meliputi pengamatan lingkungan, perumusan strategi 
(perencanaan strategis atau perencanaan jangka panjang). 
Implementasi strategi dan evaluasi serta pengendalian.”17 
 
 Mengacu pada teori David Hunger dan Thomas L. Wheelen di atas, 
peneliti mendapatkan data teori sebagai berikut : 
 
                                                             
15 Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Mitra Wicana Media,2016), 89. 
16 Ibid., 89. 
17 David Hunger dan Thomas L. Wheelen, Manajemen Strategi, (Yogyakarta: Andi,2003) 67. 



































a. Perumusan Strategi 
  Hariadi mengatakan, bahwa “perumusan strategi adalah 
proses- proses penyusunan langkah demi langkah yang bertujuan 
untuk visi dan misi organisasi.”18 Perumusan menjelaskan tahap 
pertama dari faktor yang mencakup analisis lingkungan intern 
maupun ekstern adalah penetapan visi dan misi, perencanaan dan 
tujuan strategi. Perumusan strategi merupakan proses penyusunan 
langkah-langkah ke depan untuk membangun visi dan misi.  
  Perumusan merupakan tujuan strategi serta merancang 
strategi untuk mencapai tujuan teersebut dalam mencapai target 
terbaik. Perumusan menentukan misi untuk mencapai visi yang 
dicita-citakan dalam lingkungan tersebut. Perumusan melakukan 
analaisis lingkungan intern dan ekstern untuk mengukur kekuatan 
dan kelemahan serta peluang dan ancaman yang akan dihadapi. 
Perumusan menentukan tujuan dan target. 
1) Penetapan visi dan misi 
 Wibisono mengatakan, bahwa “perumusan visi merupakan 
rangkaian kalimat yang menyatakan cita-cita atau impian 
organisasi yang ingin dicapai dimasa depan untuk menjamin 
kesuksesan dalam jangka panjang. Penetapan visi merupakan 
langkah yang penting dalam perjalanan sebuah organisasi. Visi 
misi digunakan sebagai langkah awal tercapainya sebuah 
                                                             
18 Hariadi Bambang, Strategi Manajemen, (Jakarta: Bayu Media Publishing, 2005) 45. 



































tujuan”.19 Perumusan visi misi merupakan tanggung jawab 
kunci bagi manajer puncak. Perumusan ini dipengaruhi oleh 
nilai-nilai yang dibawakan manajer. Penentuan visi misi 
mencakup pernyataan-pernyataan umum tentang misi, falsafah 
maksut, dan tujuan organisasi. 
2) Analisis SWOT 
 Siagian mengatakan, bahwa “analisis SWOT adalah salah 
satu instrumen analisis dalam menetapkan strategi. Faktor 
kekuatan  dan kelemahan terdapat pada tubuh organisasi, 
sedangkan faktor peluang dan ancaman merupakan faktor 
lingkungan yang dihadapi organisasi yang bersangkutan. 
Analisis SWOT adalah identifikasi secara sistematis untuk 
merumuskan strategi perusahaan, termasuk strategi pemasaran. 
Analisis ini didasarkan logika yang dapat memaksimalkan 
kekuatan, peluang, kelemahan, dan ancaman”.20 
3) Standart Operasional Prosedur 
 Standart operasional prosedur adalah strategi paling efektif 
untuk mengatasi segala permasalahan yang muncul di dalam 
organisasi. Keberadaan SOP tidak hanya menyelesaikan 
problem yang bersifat sementara, tetapi juga mampu bekerja 
terus menerus secara berkelanjutan. Prinsip-prinsip SOP 
meliputi sebagai berikut: 
                                                             
19 Wibisono, Manajemen Kinerja Konsep, Desain dan Teknik Meningkatkan Daya Saing 
Perusahaan (Jakarta: Erlangga,2006) 43. 
20 Sondang P Siagian, Manajemen Sumber Daya Manusia, (Jakarta: Bumi Aksara, 2011) 172-173. 



































a) Kemudahan dan kejelasan 
SOP harus dapat dimengerti dan diterapkan ke semua 
pegawai. 
b) Efisiensi dan efektifitas 
Merupakan prosedur yang paling efisien dan efektif dalam 
proses pelaksanaan prosedur. 
c) Keselarasan dengan prosedur standart lain yang terkait 
d) Keterukuran 
Merupakan prosedur yang distandartkan harus mempunyai 
standart kualitas tertentu yang dapat diukur dalam 
pencapaian keberhasilan. 
e) Dinamis 
Merupakan prosedur tepat disesuaikan dengan kebutuhan 
peningkatan kualitas pelayanan. 




b. Implementasi Strategi 
  Wheelen dan Hunger mengatakan, bahwa implementasi 
strategi adalah sebuah proses yang mana strategi dan kebijakan 
diarahkan kedalam tindakan melalui pengembangan program, 
anggaran, dan prosedur. Proses ini memerlukan perubahan dalam 
                                                             
21 Indah Puji Hartatik, Buku Praktis Pengembangan SDM, (Jakarta: Laksana, 2014) 38. 







































  Sedangkan, Kaplan dan Norton menyatakan, bahwa 
“banyak faktor yang mempengaruhi implementasi strategi antara 
lain: visi dan strategi tidak actionable, strategi tidak terhubung 
kealokasi sumber daya perusahaan dan strategi tidak terhubung 
dengan tim departemen dan individu. Selain itu, faktor yang 
mempengaruhi efektifitas implementasi strategi yaitu, budaya 
organisasi, struktur organisasi, kesiapan sumber daya manusia dan 
aplikasi sistem informasi dan teknologi”.23  
 
c. Evaluasi Strategi 
  Setelah perusahaan melakukan pelaksanaan semua aktivitas 
perusahaan, aspek penting lain yang harus diperhatikan dalam 
mengelola sebuah organisasi perusahaan adalah dengan melakukan 
langkah evaluasi. Evaluasi perusahaan ini dirancang untuk 
memberikan penilaian kepada orang yang dinilai dan orang yang 
menilai atau pimpinan perusahaan tentang informasi mengenai 
hasil karya. 
  Yunanda mengatakan, bahwa “evaluasi strategi adalah 
tahap proses manajemen dimana manajer puncak berusaha 
memastikan bahwa strategi yang mereka pilih terlaksana dengan 
                                                             
22 Yuli dan Ridwan, Formulasi, Implementasi dan Evaluasi Strategi dalam Penyusunan Bussines 
Plan pada PT.Bosowa Propertindo, Jurnal Bisnis dan Kewirausahaan, Vol. 7, No. 3, 2018. 8. 
23 Ibid.,8. 



































tepat dan mencapai tujuan perusahaan”. Sedangkan menurut  
pengertian istilah “evaluasi merupakan kegiatan yang terencana 
untuk mengetahui keadaan sesuatu obyek dengan menggunakan 
instrumen dan hasilnya dibandingkan dengan tolak ukur untuk 
memperoleh kesimpulan” 24 
 Evaluasi perusahaan akan membantu pemimpin untuk 
menilai asumsi-asumsi. Penilaian asumsi mengenai perubahan 
dalam lingkungan perusahaan yang dibuat selama ini masih layak 
dipertahankan atau tidak. Kredibilitas seorang pemimpin teruji 
dalam membuat penilaian yang tajam mengenai perubahan 
lingkungan perusahaan yang dihadapi, sehingga visi dan misi yang 
dibuat akan sesuai dengan realita yang telah ada dilapangan.  
 
2. Endorsement 
a. Pengertian Endorsement 
  Endorsement berasal dari kata endorse. Jika diterjemahkan 
secara sempit, maka endorsement adalah mendukung atau memberi 
saran. Pengertian endorsement dalam bank berarti memberi kuasa, 
dalam hal ini berupa pengalihan hak kepada orang lain atas surat 
berharga yang dapat dialihkan, misal endorsement cek dan wesel.
25
 
                                                             
24 Yuli dan Ridwan, Formulasi, Implementasi dan Evaluasi Strategi dalam Penyusunan Bussines 
Plan pada PT.Bosowa Propertindo, Jurnal Bisnis dan Kewirausahaan, Vol. 7, No. 3, 2018. 8. 
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 Satria Kusuma Wardana, Fenomena Endorsement dalam Iklan Media Sosial di Instagram, 2016, 
(Skripsi), Universitas Pasundan. 23. 



































  Endorsement ini dilakukan dengan cara membubuhkan 
nama dan tanda tangan pengesahan di halaman belakang surat 
berharga tersebut. Pengertian endorsement dalam asuransi adalah 
lampiran perubahan-perubahan di dalam polis. Hal ini bisa 
memperluas jaminan atau malah mempersempit jaminan.
26
 
  Endorsement yang banyak dipakai saat ini adalah celebrity 
endorsement. Definisi celebrity endorsement adalah dengan 
mengendorse artis untuk memakai suatu produk tertentu. Artis 
tersebut dibayar dan terikat kontrak untuk menjadi duta besar atas 
produk tersebut dan tidak boleh terlibat iklan lainnya dalam produk 
sejenis untuk periode waktu tertentu. Ada pula yang disebut dengan 
endorsement social media. Endorsement yang marak di jejaring 
sosial saat ini sangat jauh berbeda dengan arti di atas. 
  Garthwaite mengatakan, bahwa “celebrity endorsement 
adalah advertising yang cukup umum untuk melakukan promosi 
melalui asosiasi eksplisit dengan menggunakan selebriti, produk, 
kosmetik, produk jam tangan, alkohol, mobil, aotek, program 
penurun berat badan, dan jasa keuangan dengan tujuan 
meningkatkan brand  awareness.
27
 
  Endorsement menjadi semacam bentuk kerja sama antar 
kedua pihak yang saling menguntungkan. Dalam hal ini antara 
                                                             
26 Bob Samuel Manogi, Endorsement pada Penjualan Brand Guten.inc Bandung, 2018, (skripsi), 
Prodi Ilmu Komunikasi Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Universitas Pasundan. 19.  
27 Livya Setiawan, Pengaruh Celebrity Endorsement terhadap Purchase Intention dengan Brand 
Awareness sebagai Variabel Mediasi pada Produk Green Tea Esprecieo Allure, Vol. 12, No. 1, 
2018. 2. 



































online shop dan artis. Endorse biasa dilakukan dengan cara 
promosi di akun twitter atau instagram dengan cara memberi gratis 
barang jualan ke artis dipromosikan di akun twitter atau 
Instagramnya. Produk gratis yang diberikan tadi akan dipakai oleh 
si artis, difoto lalu diposting di akun twitter atau instagramnya. Tak 
lupa pula dengan menyebutkan nama online shop yang diendorse.  
b. Jenis-jenis Endorser 
  Menurut Terence A Shimp, bahwa “produk-produk di 
dalam banyak iklan mendapat dukungan (endorsement) eksplisit 
dari berbagai tokoh umum yang populer. Selain dukungan kaum 
selebriti, produk-produk juga menerima dukungan eksplisit atau 
secara terselubung dari para non selebriti”.28 Shimp juga membagi 
Endorser dalam dua jenis,yaitu: 
1) Typical-Person Endorser adalah orang-orang biasa yang tidak 
terkenal untuk mengiklankan suatu produk. 
2) Celebrity Endorser adalah penggunaan orang terkenal (Public 
Figure) dalam mendukung suatu iklan.
29
 
  Kedua jenis endorser di atas memiliki atribut dan 
karakteristik yang sama tetapi dibedakan hanya dalam penggunaan 
orang sebagai pendukungnya, apakah tokoh yang digunakan 
seorang tokoh terkenal atau tidak. 
                                                             
28 Raja Panri H Purba, Pengaruh Celebrity Endorser terhadap Minat Beli Konsumen pada BK 
Ethnic Cloth Bandung, (Skripsi), Universitas Widyatama, 2013. 19.  
29 Yodi Afrial Mulyanda, Pengaruh Typical Person Endorser dalam Iklan Sabun Mandi Lifebouy 
Versi Lebih Mutakhir terhadap Keputusan Pembelian pada Ibu Rumah Tangga di kelurahan 
Simpang Baru Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru, Jurnal Fisip, Vol. 4, No. 2, 2017. 5. 



































  Menurut pengertian diatas, strategi promosi melalui 
endorsement ini yaitu suatu rencana pemasaran yang ditujukan 
untuk mendorong dan meningkatkan pemasaran dengan cara 
bekerja sama dengan artis-artis yang mempunyai pengikut yang 
banyak di media sosial lalu dipromosikan lewat akun media sosial 




c. Atribut Endorser 
  Terence A. Shimp mengatakan, bahwa “lima atribut khusus 
endorser dijelaskan dengan akronim TEARS. Dimana TEARS 
tersebut terdiri dari trustworthiness (dapat dipercaya) dan expertise 
(keahlian) yang merupakan dua dimensi dari credibility: physycal 
attractiveness, respect (kualitas dihargai) dan similarity (kesamaan 
dengan audience yang dituju) merupakan komponen dari konsep 
umum attractiveness (daya tarik fisik)”.31 
1) Trustworthiness (Dapat Dipercaya) 
  Istilah trustworthiness (dapat dipercaya) menurut 
Shimp mengacu kepada kejujuran, integritas, dan 
kepercayaan diri dari seorang sumber pesan. Keahlian dan 
layak dipercaya tidak berdiri satu sma lain, sering seorang 
                                                             
30 Bob Samuel Manogi, Endorsement pada Penjualan Brand Guten.inc Bandung, 2018, (Skripsi), 
Prodi Ilmu Komunikasi Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Pasundan, 20. 
31 Selfi Stefani, Analisis Pengaruh Iklan Televisi, Celebrity Endorser, Kualitas Produk dan Citra 
Merek terhadap Keputusan Pembelian pada Produk Kosmetik Berlabel Halal “Wardah”, 
(Skripsi), Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis UIN Syarif Hidayatullah, 2013. 46. 



































pendukung pesan iklan tertentu dipersepsikan sebagaii layak 
dipercaya, tetapi bukan seorang yang ahli. 
  Penilaian kelayakan dipercaya seorang pendukung 
pesan iklan tergantung pada persepsi audien atas motivasi 
selebritis sebagai seorang pendukung pesan iklan. Jika audien 
percaya bahwa seorang pendukung pesan iklan dimotivasi 
murni dari kepentingan dirinya sendiri, dia akan menjadi 
kurang meyakinkan daripada seorang yang mempersepsikan 
pendukung pesan iklan sebagai seorang yang benar-benar 
objektif dan tidak mengambil keuntungan. 
2) Expertise (Keahlian) 
  Istilah expertise (keahlian) menurut Shimp mengacu 
pada pengetahuan, pengalaman atau keahlian yang dimiliki 
oleh seorang endorser yang dihubungkan dengan merek yang 
didukung. 
  Seorang endorser yang diteima sebagai seorang 
yang ahli pada merek yang didukungnya akan lebih persuasif 
dalam menarik audience daripada seorang endorser yang 
tidak diterima sebagai seorang yang ahli. 
  Shimp memberikan contoh yaitu seorang atlet 
dipertimbangkan sebagai ahli ketika atlet tersebut 
mendukung produk yang berkaitan dengan olahraga. Sama 
halnya dengan model yang dianggap lebih ahli jika 



































dihubungkan dengan produk-produk kecantikan dan fashion. 
Pebisnis yang sukses dianggap sebagai ahli dalam hal 
perspektif manajerial. Seorang endorser yang dianggap 
sebagai ahli dalam suatu bidang tertentu akan lebih persuasif 
dalam mengubah opini target pasar terkait dengan area 
keahlian endorser tersebut dibandingkan dengan endorser 
yang tidak dianggap sebagai ahli. 
3) Attractiveness (Daya Tarik Fisik) 
  Istilah attractiveness (daya tarik) menurut Shimp 
mengacu pada diri yang dianggap sebagai hal yang menarik 
untuk dilihat dalam kaitannya dengan konsep kelompok 
tertentu dengan daya tarik fisik. 
  Seseorang yang menarik dirasakan lebih positif dan 
merefleksikan merek yang diiklankan secara lebih baik 
daripada orang dengan daya tarik rata-rata. 
  Ketika konsumen menemukan sesuatu pada diri 
endorser yang dianggap menarik, persuasi terjadi melalui 
identifikasi, yaitu ketika konsumen mempersepsikan celebrity 
endorser sebagai sesuatu yang menarik, konsumen kemudian 
mengidentifikasi endorser tersebut dan memiliki 
kecenderungan untuk mengadopsi sikap, perilaku, 
kepentingan, atau preferensi tertentu dari si endorser. 
 



































4) Respect (Kualitas Dihargai) 
  Istilah respect (kualitas dihargai) menurut Shimp 
adalah kualitas yang dihargai atau digemari sebagai akibat 
dari kualitas pencapaian personal. 
  Selebriti dihargai karena kemampuan akting 
mereka, keterampilan berolahraga atau kepribadian dan 
kualitas argumentasi politiknya. Individu yang dihargai juga 
secara umum disukai, dan hal ini dapat digunakan untuk 
meningkatkan ekuitas merek. 
5) Similarity (Kesamaan dengan Audience yang Dituju) 
  Istilah similarity ( kesamaan dengan audience yang 
dituju) menurut Shimp mengacu pada kesamaan antar 
endorser dan audience dalam hal  umur, jenis kelamin, etnis, 
status sosial, dan sebagainya. 
  Similarity merupakan komponen kelima dari 
TEARS, dimana similarity menampilkan tingkatan dimana 
seorang endorser cocok dengan audience dalam hal 




  Celebrity endorsement memiliki keuntungan dan 
kerugian dalam penerapannya. Celebrity endorsement 
                                                             
32 Selfi Stefani, Analisis Pengaruh Iklan Televisi, Celebrity Endorser, Kualitas Produk dan Citra 
Merek terhadap Keputusan Pembelian pada Produk Kosmetik Berlabel Halal “Wardah”, 
(Skripsi), Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis UIN Syarif Hidayatullah, 2013. 46. 



































terkadang tidak memberikan keuntungan yang signifikan 
terhadap penjualan produk atau jasa tersebut. 
d. Keuntungan Celebrity Endorsement 
  Menurut Wendra Hartono bahwa, ada tujuh keuntungan 
celebrity endorsement  yang dapat diperoleh perusahaan.
33
 
Keuntungan tersebut sebagai berikut: 
1) Imaging Of Company Credibility (Pencitraan Kredibilitas 
Perusahaan) 
  Pengakuan dan pemakaian merek dagang oleh seorang 
publik figur untuk memupuk rasa percaya terhadap suatu 
brand produk kepada potensial konsumen, terutama dalam 
kasus produk yang masih baru. 
2) Ensured Attention (memastikan perhatian) 
   Publik figur menjamin atau memusatkan perhatian 
konsumen dengan membagi iklan menjadi beberapa kelompok 
segmentasi pasar, guna meningkatkan kesadaran konsumen 
akan brand tersebut dan mencapai target market yang tepat.  
3) Higher Degrees Of recall (daya ingat lebih tinggi) 
 Konsumen cenderung memiliki kesamaan yang sepadan 
dengan publik figur yang dikaguminya, sehingga hal ini  
                                                             
33 Wendra Hartono, Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Peningkatan Penjualan Perusahaan 
Melalui Media Celebrity Endorsement Advertising pada Dunia E-Business, Jurnal Untar, Vol. 1, 
No.2, 2016. 7-8. 
 



































memudahkan penonton untuk mengikatkan kembali terhadap 
brand produk yang hendak dibeli.  
4) Associate Benefit (menyatukan keuntungan) 
  Sebuah ketertarikan seorang publik figur terhadap suatu 
brand akan memberikan sebuah pesan yang persuasif. Hal ini 
dikarenakan publik figur tersebut diberikan suatu keuntungan 
dari brand tersebut sehingga, secara tidak langsung persepsi 
konsumen juga akan mendapatkan keuntungan yang sama 
seperti yang dirasakan oleh idolanya. Akibatnya, penjualan 
akan meningkat dan konsumen akan semakin melekat pada 
produk tersebut.  
5) Psychographic Connect (koneksi psikografis) 
  Publik figur merupakan seseorang yang dicintai dan 
dikagumi oleh para penggemarnya. Hal ini dimanfaatkan pihak 
pengiklan sebagai modal untuk pendekatan melalui perasaan 
mereka untuk menarik simpati terhadap brand produk yang 
ditawarkan.  
6) Demographic Connect (koneksi demografis) 
  Setiap publik figur memiliki daya tarik yang berbeda 
terhadap berbagai seluruh masyarakat yang ada. Perbedaan 
tersebut meliputi usia, jenis kelamin, status sosial, letak 
geografis wilayah yang ditinggali. Hal ini akan membantu 
iklan untuk mencapai target grup yang berbeda.  



































7) Mass Appealing (menarik massa) 
  Beberapa publik figur memiliki daya tarik secara utuh dan 
unik, jadi hal ini dapat dijadikan bukti yang kuat untuk 
menggerakkan konsumen untuk tertarik membeli.  
 
e. Kerugian Celebrity Endorsement 
 Menurut Wendra Hartono bahwa, ada empat kerugian 
celebrity endorsement  yang dapat diperoleh perusahaan.
34
 
Kerugian tersebut sebagai berikut: 
1) Reputasi terhadap publik figur mungkin akan mengalami 
penurunan apabila idola tersebut terkena perbuatan yang 
kurang baik. Hal ini akan mengakibatkan, baik secara 
langsung meupun tidak langsung, efek, pencitraan yang 
buruk bagi produk yang diendorse oleh publik figur 
tersebut.  
2) The vampire effect artinya adalah konsumen hanya 
mengingat publik figurnya dibandingkan produk yang 
diiklankannya. Beragamnya brand yang diendorse oleh 
publik figur yang sama akan menyebabkan rentan akan 
kerancuan produk yang ditawarkan. Originalitas publik 
figur akan luntur jika dia tidak terlalu banyak iklan, dengan 
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demikian iklan mungkin tidak pengaruh besar atau 
bermakna bagi penonton.  
3) Biaya operasional yang lebih mahal, dengan menggunakan 
publik figur menyebabkan biaya operasional semakin 
meningkat bila dibandingkan dengan memakai orang biasa 
(non public figure).  
 
C. Konsep Strategi Endorsement dalam islam 
 Endorsement Islam adalah strategi komunikasi pemasaran dengan 
menggunakan tokoh terkenal seperti artis, fashion blogger, fashion stylish 
dan lain-lain sebagai alat pendukung dan penunjang ketertarikan 
masyarakat terhadap produk yang ditawarkan di media sosial yang 
digunakan, dengan cara dan proses yang sesuai dengan ketentuan syariah. 
Endorsement adalah bentuk mu’amalah yang dibenarkan dalam Islam, 
sepanjang dalam segala proses transaksinya terpelihara dari hal-hal 
terlarang oleh ketentuan syariah, sebagaimana Kaidah Fiqhiyyah 
menjelaskan bahwa, “Pada dasarnya semua bentuk mu’amalah boleh 
dilakukan kecuali ada dalil yang mengharamkannya” 
 
 Secara implisit imam Al-Ghazali dalam kitab Ihya Ulum al-din 
menjelaskan dan menekankan dalam aktifitas endorsement ini untuk 
senantiasa berpedoman terhadap etika mu’amalah yang islami, 
diantaranya: 



































a. Aktifitas endorse harus berlandaskan unsur keadilan, kebaikan, 
kebajikan dan tidak adanya kedhaliman. 
b. Adanya transparansi antara endorser dan konsumen, sehingga tidak 
ada kecurangan. 
c. Aktifitas endorse ini tidak hanya untuk mengejar keuntungan dunia 
semata, karena keuntungan yang sebenarnya adalah akhirat. 
d. Menjauhkan dari transaksi-transaksi yang syubhat. 35 
 
                                                             
35
 Mahmudi Bin Syamsul Arifin, Endorsement Dalam Perspektif Islam, 2018, (Tesis), Prodi 
Ekonomi Syariah. 6. 



































A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 
1. Pendekatan Penelitian 
 Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Kualitatif 
merupakan penelitian yang menggunakan data berupa wawancara, 
observasi, catatan lapangan, dan dokumen pribadi, serta dokumen 
resmi yang lain. Menurut Keirl dan Miller, bahwa “penelitian 
kualitatif merupakan tradisi tertentu dalam ilmu pengetahuan sosial 
secara fundamental. Penelitian kualitatif bergantung pada pengamatan 
manusia, kawasannya sendiri, dan berhubungan dengan orang-orang 
tersebut dalam bahasanya dan istilahnya”.36 
 Peneliti melakukan penelitian ini dengan pendekatan kualitatif. 
Metode pendekatan kualitatif menggunakan teknik pengumpulan data 
dengan terjun langsung ke lapangan. Proses pengumpulan data dari 
informan diharapkan mampu memberikan pemahaman tentang 
fenomena atau studi kasus yang sedang dialami oleh subyek 
penelitian. Fenomena atau studi kasus tersebut dapat berupa perilaku, 
persepsi, bahasa pada suatu konteks khusus yang alamiah. Proses 
pengumpulan data pada metode kualitatif dilakukan dengan 
memanfaatkan metode yang alamiah. 
                                                             
36 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2004), 131. 



































 Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teori-teori yang telah 
menjadi bagian dari ilmu manajemen. Teori-teori yang sudah menjadi 
bagian dari ilmu manajemen dapat membantu peneliti. Teori-teori 
tersebut berfungsi untuk menjelaskan dan mengungkap terhadap suatu 
fenomena atau studi kasus yang berkaitan dengan strategi 
endorsement di An Nahl Travel. Oleh sebab itu, kegiatan untuk terjun 
ke lapangan sudah dilakukan oleh peneliti. Hal tersebut bertujuan 
untuk mencari data-data yang berkaitan dengan fenomena atau kasus 
tersebut. 
 
2. Jenis Penelitian 
 Jenis Penelitian ini adalah jenis penelitian deskriptif. Kualitatif 
deskriptif merupakan jenis penelitian dengan menggunakan analisa 
dan menyajikan fakta secara sistemik, sehingga hal tersebut mudah 
dipahami dan disimpulkan.
37
 Penelitian deskriptif adalah penelitian 
yang bertujuan untuk mengumpulkan fakta dan menguraikan secara 





B. Lokasi Penelitian 
 Sasaran penelitian ini dibagi menjadi dua hal. Hal tersebut 
berkaitan dengan objek penelitian dan lokasi penelitian. Objek yang 
                                                             
37 Saifudin Azwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka pelajar, 2003) 3. 
38
 Burhan Bungin, Metode Penelitian Sosial: Format Kuantitatif dan Kualitatif, (Surabaya: 
Airlangga Universitas Press, 2001) 29. 



































dijadikan dalam penelitian ini adalah An Nahl Travel. Sementara itu, 
lokasi yang menjadi sasaran penelitian ini adalah di Surabaya, tepatnya di 
Jl. Diponegoro 28 A. 
 
C. Jenis dan Sumber Data 
1. Jenis Data 
 Data adalah kenyataan yang dipergunakan untuk menyusun 
hipotesa. Data adalah suatu bahan dasar yang akan diteliti.
39
 Penelitian 
ini menggunakan dua jenis data, yaitu data primer dan sekunder. Data 
yang dicari disesuaikan dengan fokus penelitian. Selain itu, data juga 
disesuaikan dengan rumusan masalah pada penelitian. 
a) Data Primer 
 Data primer adalah data yang secara langsung memberikan 
data kepada pengumpul data.
40
 Data primer berupa sebuah 
jawaban dari pertanyaan-pertanyaan. Data primer diperoleh pada 
saat melakukan wawancara secara langsung. Kata-kata dan 
tindakan dari narasumber yang diwawancarai atau diamati dapat 
menjadi sumber utama dalam penelitian ini. Pencatatan sumber 
data primer bisa dilakukan melalui wawancara dan pengamatan. 
Sumber data primer diperoleh melalui melihat, mendengarkan, 
dan bertanya. 
                                                             
39 Pius A. Partanto, Kamus Ilmiah Populer, (Surabaya: Arkola,1994) 94. 
40 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta,2010), 137. 



































 Penelitian memerlukan data primer. Hal tersebut dikarenakan, 
peneliti ingin mencari informasi yang berkaitan dengan strategi 
endorsement. Informasi tersebut diperoleh secara langsung dan akurat 
melalui orang yang terlibat dalam hal tersebut. Sehingga, peneliti 
menggali data dengan cara melakukan wawancara dan observasi 
terhadap narasumber.  
 
b) Data Sekunder 
 Data sekunder merupakan sumber data yang tidak langsung 
dalam pemberian data kepada pengumpul data.
41
 Data sekunder 
disebut sebagai data tidak langsung dalam hal penyampaian 
informasi. Pada data sekunder, informasi disampaikan oleh 
informan melalui orang lain atau melalui dokumen. 
 Data sekunder memiliki fungsi dalam proses pencairan 
informasi. Data sekunder berfungsi sebagai data tambahan. Data 
sekunder bisa diperoleh melalui media cetak, seperti brosur, 
majalah, dan surat kabar. Selain itu, data sekunder juga bisa 
diperoleh melalui media elektronik yang berkaitan strategi 
endorsement di An Nahl Travel. 
 Peneliti menggunakan data sekunder untuk membantu 
dalam proses pencarian data strategi endorsement di An Nahl 
Travel. Dengan data sekunder, hasil penelitian yang dilakukan 
                                                             
41 Ibid., 137 



































dapat mendekati kebenaran. Selain itu, data sekunder dapat 
membantu dalam memperkuat dan melengkapi penemuan 
informasi yang telah diperoleh melalui data primer. Sehingga, 
data sekunder menjadi pelengkap bagi data primer dalam proses 
pengumpulan data strategi endorsement Ustad Abdul Somad 
dalam mempromosikan program umroh di An Nahl Travel.  
 
2. Sumber Data 
 Sumber data adalah salah satu hal yang paling vital dalam 
penelitian. Kesehatan dalam menggunakan atau memahami sumber 
data sangat penting, jadi data yang diperoleh tidak akan meleset dari 
yang diharapkan.42 Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan 
sumber data informan, observasi, dan dokumentasi: 
a) Informan 
 Informan ialah orang yang diwawancarai, dimintai 
informasi oleh pewawancara.
43
 Seorang informan merupakan 
orang yang memberikan sumber informasi terkait penelitian yang 
akan dilakukan oleh seorang peneliti. Sebagai seorang peneliti 
perlu memilih dan menentukan informan yang benar-benar dapat 
memberikan data yang terkait dalam penelitian. Informan yang 
dimaksud ialah beberapa staf  dan pimpinan cabang An Nahl 
Travel yang memiliki keterkaitan dengan strategi endorsement. 
                                                             
42 Burhan Bungin. Metodelogi Penelitian Sosial, (Surabaya: Airlangga Univesrsity Press. 2001), 
129. 
43 Ibid, 108. 




































 Dokumen merupakan bagian penting dalam penelitian. 
Dokumen bisa berupa catatan, atau transkrip, buku, laporan 
penting, dan notulen rapat. Dalam penelitian ini, dokumen 
dijadikan sebagai sumber data. Hal tersebut dikarenakan dokumen 
dapat digunakan untuk menafsirkan, menguji, dan sebagai bukti 
dalam penyajian data.44  
c) Observasi 
 Metode observasi merupakan sebuah metode pengamatan 
yang dilakukan oleh peneliti dalam memperoleh data. Peneliti 
telah melakukan pengamatan dengan terlibat secara langsung di 
lapangan. Peneliti telah mengamati hal-hal berkaitan dengan 
peristiwa yang sedang berlangung. Dalam observasi, peneliti 
melakukan pengamatan tentang strategi endorsement. 
 
D. Tahap-Tahap Penelitian 
 Pada penelitian kualitiatif, peneliti menggunakan tahap-tahap 
penelitian. Tahap-tahap penelitian ini disusun secara sistematis, sehingga 
penulis memperoleh data yang sistematis. Tahap-tahap penelitian 
dilakukan peneliti dari awal sampai pada tahap analisis data. Tahap-tahap 
penelitian dilakukan, agar penilitian yang dilakukan sesuai dengan 
prosedur penelitian. Pada penelitian ini, peneliti memiliki beberapa tahap. 
                                                             
44 Moch. Nazir, Metode Penelitian, (Jakarta: Ghalia Indonesia, 2003) 211. 



































1. Tahap pra lapangan 
 Tahapan awal dalam melakukan penelitian adalah tahap pra 
lapangan. Peneliti melakukan tahap pra lapangan sebagai berikut: 
a) Menyusun rancangan penelitian 
 Tahap pra lapangan yang dilakukan pertama kali adalah 
menyusun rancangan penelitian. Rancangan penelitian yang 
dimaksud adalah penyusunan proposal penelitian. Proposal 
penelitian terdiri dari judul penelitian, latar belakang penelitian, 
rumusan masalah penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
penelitian terdahulu, definisi konsep, kerangka teori, metode 
penelitian, dan sistematika penelitian. 
b) Memilih objek penelitian 
 Sebelum peneliti membuat usulan pengajuan judul, peneliti 
terlebih dahulu mencari data atau informasi tentang objek yang 
diteliti. Peneliti kemudian tertarik untuk menjadikan obyek 
penelitian yang sesuai dengan konsentrasi kuliah. Dalam hal 
tersebut, peneliti menetapkan An Nahl Travel sebagai objek 
penelitian. 
c) Mengurus surat perizinan 
 Setelah membuat usulan penelitian dalam bentuk proposal, 
peneliti mengurus perizinan untuk melakukan penelitian terhadap 
objek yang diteliti. Peneliti meminta surat pengantar dari Fakultas 
Dakwah UIN Sunan Ampel Surabaya. Surat tersebut 



































diperuntukkan dalam proses penelitian di An Nahl Travel. Setelah 
itu, peneliti memberikan surat pengantar tersebut kepada 
pimpinan cabang An Nahl Travel. Hal tersebut bertujuan untuk 
meminta persetujuan melakukan penelitian di tempat tersebut. 
Peneliti juga meminta izin untuk diberi waktu luang untuk 
melakukan wawancara terhadap pimpinan dan staf, sehingga 
peneliti dapat lebih leluasa untuk berbicara dan mendapat data-
data yang diperlukan oleh peneliti. 
d) Menentukan informan dan key informan 
 Informan merupakan orang yang memberikan informasi 
atau data penelitian. Jika peneliti membutuhkan informasi terkait 
dengan penelitian, maka informan dapat memenuhinya dengan 
cepat. Key informan adalah orang yang memberikan informasi 
tentang informan yang terkait. Selain itu, key informan dapat 
memberikan data-data yang diperlukan peneliti terkait dengan 
penelitian tersebut. 
e) Menyiapkan peralatan yang dibutuhkan 
 Peneliti selalu mengharapkan, agar penelitian yang 
dilakukan berjalan dengan lancar. Oleh sebab itu, peneliti perlu 
menggunakan alat bantu. Alat bantu tersebut berupa alat tulis 
menulis dan alat audio visual. Alat tersebut digunakan untuk 
mengumpulkan data informasi yang dibutuhkan. 
 



































f) Mempersiapkan etika 
 Peneliti perlu menyiapkan etika, karena penelitian ini 
berhubungan langsung dengan orang lain. Etika membantu 
peneliti dalam mencari informasi. Untuk memperlancar 
penelitian, peneliti perlu menjalin hubungan sosial dengan baik. 
Sehingga, peneliti dapat memperoleh data yang dibutuhkan. 
 
2. Tahap pekerjaan lapangan 
 Setelah melakukan tahap pra lapangan, peneliti melakukan tahap 
berikutnya. Tahap berikutnya adalah tahap pekerjaan lapangan. 
a) Memahami latar belakang penelitian 
 Peneliti diharapkan diharapkan memahami latar belakang 
penelitian. Selain itu, peneliti juga perlu melakukan persiapan 
secara fisik, mental, dan etika. Peneliti perlu menjaga diri dan 
mental secara matang dan serius untuk membahas penelitian ini. 
Peneliti juga perlu memperhatikan pada saat melakukan 
wawancara dengan narasumber. Peneliti perlu menjaga emosi 
narasumber. 
b) Memasuki lapangan, menjajaki, serta menilai keadaan lapangan 
(survey) 
 Dalam tahapan ini, peneliti terjun ke lapangan untuk 
mencari data atau informasi yang berkaitan dengan masalah yang 
dibuat sebagai fokus penelitian. Hal tersebut bertujuan untuk 



































mengenal unsur yang ada di lapangan, yaitu keadaan dan sikap 
informan. Hal tersebut bertujuan untuk mencari sebuah data atau 
informasi yang valid dan akurat. Peneliti mencari infromasi 
dengan seksama dan teliti, sehingga peneliti mampu mengetahui 
kondisi yang sebenarnya. Peneliti juga harus menjalin keakraban 
dengan pimpinan dan staf, sehingga komunikasi dapat terjalin 
dengan baik antara peneliti, pimpinan, dan An Nahl Travel. Selain 
itu, penenliti perlu menjalin silaturrahmi. Langkah ini diharapkan 
dapat memperlancar kegiatan penelitian. 
c) Melakukan wawancara dan pengamatan sambil mencatat atau 
merekam 
 Dalam tahapan ini, peneliti mulai melakukan wawancara 
dan observasi mengenai fokus penelitian terkait. Peneliti juga 
mencatat atau merekam data-data yang dibutuhkan. Peneliti juga 
perlu mengumpulkan data-data yang dibutuhkan dengan cara 
mengamati kegiatan yang sedang berlangsung. Dengan hal 
tersebut, peniliti diharapkan mampu mendapat data yang valid. 
 
3. Tahap analisis data 
 Tahap analisis data merupakan tahap peneliti mengatur urutan data, 
mengorganisasikannya ke dalam suatu pola, kategori, dan satuan 
uraian dasar. Hal tersebut bertujuan untuk memudahkan dalam 
menentukan data sesuai dengan fokus penelitian. Pada tahap ini, 



































peneliti mulai menelaah seluruh data yang terkumpul seperti hasil 
wawancara, pengamatan, catatan lapangan, dokumentasi, dan data 
lain. Semua data tersebut diklasifikasi dan dianalisa. 
a) Melakukan analisis data yang diperoleh sebelumnya 
b) Melakukan penafsiran data dengan memahami poin penting 
dalam data 
c) Melakukan pengecekan dan keabsahan data 
d) Memberikan kesimpulan 
 
4. Tahap penulisan laporan 
 Tahap terakhir dalam penelitian adalah tahap penulisan laporan. 
Tahapan penulisan laporan dilakukan setelah data dan informasi telah 
terkumpul. Data dan informasi disesuaikan dengan fokus penelitian. 
Oleh sebab itu, tahap penulisan laporan dalam penelitian dilakukan 
sesuai dengan prosedur penulisan. Hal tersebut bertujuan untuk 
mendapatkan hasil yang maksimal. 
 
E. Teknik Pengumpulan Data 
 Penelitian ini menggunakan penelitian lapangan. Penelitian ini 
bertujuan untuk mendapatkan informasi atau data yang berkaitan dengan 
fokus penelitian. Untuk mengumpulkan informasi atau data, peneliti 
menggunakan teknik pengumpulan data. Teknik pengumpulan data yang 
dilakukan peneliti adalah metode wawancara, observasi, dan dokumentasi. 



































1. Wawancara (Interview) 
 Wawancara merupakan salah satu metode teknik pengumpulan 
data. Wawancara dilakukan oleh peneliti untuk menemukan 
permasalahan yang sedang diteliti. Wawancara dilakukan oleh peneliti 
untuk mengetahui hal-hal dari responden yang mendalam dan jumlah 
respondennya sedikit atau kecil.45 Wawancara merupakan salah satu 
metode pengumpulan data. Wawancara dilakukan dengan metode 
tanya jawab dengan seseorang untuk suatu topik pembicaraan. 
 Wawancara dapat dilakukan dengan memberi pertanyaan langsung 
kepada informan. Hal yang diperhatikan dalam melakukan wawancara 
adalah proses penentuan informan. Informan merupakan orang yang 
memberi informan atau data yang berkaitan dengan penelitian.  
 Wawancara dilakukan dengan mengajukan pertanyaan. Peneliti 
dapat memberi pertanyaan sesuai dengan panduan wawancara. Selain 
itu, peneliti juga melakukan wawancara dengan spontanitas. Peneliti 
mencatat atau merekan hasil wawancara dengan informan. Peneliti 
menggunakan metode wawancara, agar peneliti mendapat data tentang 
strategi endorsement di An Nahl Travel. 
2. Observasi 
 Observasi adalah dasar semua ilmu pengetahuan.46 Setiap ilmuwan 
hanya mampu bekerja berdasar data. Data tersebut merupakan fakta 
nyata. Data tersebut diperoleh melalui rangkaian kegiatan observasi. 
                                                             
45 Sugiono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2006), 157. 
46 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitaif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2010), 270. 



































Data tersebut dikumpulkan dan dilakukan pengamatan dengan teliti. 
 Peneliti melakukan observasi untuk mendapat data yang berkaitan 
dengan fokus penelitian. Observasi yang dilakukan oleh peneliti 
adalah strategi endorsement di An Nahl Travel. Peneliti mengamati 
kegiatan dari pimpinan dan staf. Peneliti juga melakukan pengamatan 
terhadap jamaah An Nahl Travel. 
3. Metode Dokumentasi 
 Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang berlalu. 
Dokumentasi bisa berupa tulisan, gambar, atau karya-karya.47 Peneliti 
menggunakan metode dokumentasi untuk mendapat data penguat. 
Data tersebut berupa dokumen company profile, daftar produk, dan 
jumlah jamaah.  
 Pengumpulan data dengan dokumentasi bisa dikatakan cukup 
mudah. Peneliti perlu mendapat izin dari An Nahl Travel untuk 
mendapat data berupa dokumen. Dokumen diperlukan sebagai data 
penguat dari data wawancara dan observasi. Sehingga, data yang 
diperoleh dari hasil penelitian sesuai dengan kondisi An Nahl Travel. 
 
F. Teknik Validasi Data 
 Validasi data diperlukan dalam setiap kegiatan penelitian. Peneliti 
memeriksa data yang sudah diperoleh sebelum melakukan proses 
penyusunan laporan. Dalam penelitian kualitatif, data dapat dinyatakan 
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valid, apabila data yang dilaporkan peneliti dengan realita yang terjadi 
tidak ada perbedaan. Teknik yang dilakukan dalam pengujian data adalah 
uji kredibilitas. Uji kredibilitas data atau kepercayaan terhadap data hasil 
penelitian kualitatif dapat dilakukan dengan beberapa cara, yaitu :48 
 
1. Meningkatkan ketekunan 
 Peneliti melakukan pengamatan terhadap data yang diperoleh 
secara cermat. Selain itu, peneliti juga melakukan pengamatan dengan 
berkesinambungan. Hal tersebut bertujuan, agar data yang diperoleh 
adalah data yang asli. Cara meningkatkan ketekunan juga mampu 
merekam urutan suatu peristiwa secara pasti dan sistematis. Peneliti 
meningkatkan ketekunan. Jika peneliti mampu meningkatkan 
ketekunan, maka peneliti memperoleh data berdasarkan fakta. 
Sehingga, hal tersebut dapat meminimalisir kesalahan dalam proses 
penelitian. Selain itu, cara meningkatkan ketekunan juga mampu 
memberi kemudahan bagi peneliti. Peneliti dapat melakukan deskripsi 
data yang akurat dan sistematis dengan mudah. 
 
2. Triangulasi Data 
 Triangulasi data merupakan salah satu cara untuk menguji 
kredibilitas suatu sumber data. Triangulasi data diartikan sebagai 
pengecekan data dari berbagai sumber dengan beberapa cara dan 
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berbagai waktu.49 Triangulasi data merupakan teknik validasi data 
dengan menggabungkan data dari hasil wawancara, observasi, dan 
dokumentasi. Selain itu, triangulasi data juga dilakukan peneliti dengan 
menggunakan data informan yang berbeda.  
 Triangulasi data memiliki peran penting dalam penelitian kualitatif. 
Triangulasi data dilakukan untuk meningkatkan kekuatan dalam hal 
teori, metodologi, dan interpretasi dari sebuah penelitian. Triangulasi 
data memiliki beberapa langkah, yaitu:  
a) Peneliti melakukan pengecekan terhadap data hasil wawancara 
dengan data hasil observasi dan dokumentasi.  
b) Peneliti menulis setiap data yang diperoleh dari informan tentang 
strategi endorsement di An Nahl Travel secara umum. Peneliti 
melakukan analisis data tersebut. Peneliti juga menyesuaikan data 
tersebut dengan teori dan kenyataan di lapangan. 
c) Peneliti membandingkan pendapat atau data yang diperoleh dari 
informasi dengan informan lainnya. 
 
G. Teknik Analisis Data 
 Dalam teknik analisis data, peneliti menggunakan kualitatif 
deskriptif. Peneliti menggunakan kualitatif deskriptif untuk dapat 
menggambarkan atau mendeskripsikan keadaan secara akurat dan aktual. 
Gambaran keadaan tersebut berkaitan dengan strategi endorsement di An 
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Nahl Travel. Teknik analisis data ynag dilakukan peneliti meliputi hal 
berikut: 
1. Data Reduction (Reduksi Data) 
 Reduksi data merupakan proses merangkum, memilah, membuat 
fokus, dan membuang hal yang tidak diperlukan. Reduksi data dapat 
memberikan gambaran yang jelas mengenai hasil wawancara, 
observasi, dan dokumentasi. Reduksi data dilakukan peneliti, agar 
peneliti fokus mengenai strategi endorsement di An Nahl Travel. 
Langkah-langkah yang dilakukan oleh peneliti adalah sebagai berikut : 
a) Deskripsi 
 Peneliti menjelaskan hal yang telah dilihat sesuai dengan 
pengamatan. Peneliti juga melakukan analisis dari hasil 
wawancara. Hal tersebut dilakukan dengan merubah hasil 
wawancara. Hasil wawancara melalui data rekaman diubah dalam 
bentuk transkrip wawancara. 
b) Coding 
 Pada tahap pemberian kode, peneliti mencari kata kunci 
jawaban dari hasil deksripsi wawancara atau observasi. Kata 
kunci tersebut akan menjawab rumusan masalah. Pada penelitian 
ini, peneliti menggunakan coding terbuka. Hal tersebut dilakukan 
dengan cara mempelajari transkrip wawancara atau hasil 
observasi untuk mendapatkan informasi yang sesuai. 
 



































2. Penyajian Data 
 Setelah melakukan reduksi data, langkah yang dilakukan oleh 
peneliti selanjutnya adalah dengan menyajikan data dalam bentuk 
kualitatif. Penyajian data dapat dilakukan dalam berbagai bentuk, 
seperti uraian singkat, bagan, dan hubungan antara kategorisasi dan 
teks yang bersifat naratif. 
3. Kesimpulan atau Verifikasi  
 Peneliti membuat kesimpulan didasarkan pada data yang sudah 
diproses. Selain itu, peneliti juga membuat kesimpulan melalui 










































A. Gambaran Umum Objek Penelitian 





 An Nahl Travel merupakan salah satu biro perjalanan umroh dan 
haji khusus yang berada di Jawa Timur. An Nahl Travel didirikan 
pada tahun 2002. An Nahl Travel didirikan oleh Bapak Muhammad 
Yusuf Basalamah. An Nahl Travel memiliki kantor pusat yang terletak 
di Jl. Jaksa Agung Suprapto No. 44-46 Kav.D, Klojen, Malang. 
 Pimpinan utama An Nahl Travel, Bapak Muhammad Yusuf 
Basalamah memiliki komitmen untuk selalu meningkatkan kualitas 
umat melalui perjalanan umroh dan haji. Oleh sebab itu, An Nahl 
Travel selalu mengedepankan kualitas pelayanan. Selain itu, An Nahl 
Travel juga selalu memperhatikan kualitas ibadah para jamaah pada 
saat di tanah suci. An Nahl Travel akan selalu memantau 
perkembangan jamaah terlebih kualitas ibadah jamaah setelah pulang 
dari umroh dan haji. 



































 An Nahl Travel juga mempunyai misi dakwah dalam 
penyelenggaraan umroh dan haji. An Nahl Travel menyediakan 
muthowwif  pilihan. Para muthowwif  yang disediakan oleh An Nahl 
Travel memiliki pengalaman yang mumpuni. Hal ini diharapkan, agar 
para muthowwif  bisa memberi edukasi yang baik dan benar kepada 
para jamaah.  
 An Nahl Travel merupakan biro perjalanan umroh dan haji yang 
sudah cukup  lama berdiri. An Nahl Travel memiliki beberapa kantor 





2. Struktur Organisasi 
Pimpinan Utama   : Muhammad Yusuf Basalamah 
Pimpinan Cabang Surabaya : Erminah Zaenah 
Manajer Pemasaran  : Novi Rosita 
Manajer Keuangan  : Moch. Ali Rofiqi 
Manajer Tiketing   : Sandra 
 
3. Visi, Misi, dan Motto 
 An Nahl Travel memiliki visi, misi, dan motto yang menjadi salah 
satu acuan untuk mencapai tujuan strategi perusahaan. Adapun visi, 
misi, dan motto perusahaan sebagai berikut: 
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“Memberikan produk umroh dan haji khusus yang kompetitif dan 
berkualitas serta memberi yang terbaik demi kepuasaan jamaah 
umroh dan haji” 
 
Motto: 
“Memuliakan jamaah dalam beribadah” 
 
4. Produk 
 An Nahl Travel memiliki beberapa produk untuk melayani 
konsumen atau jamaah. Produk tersebut meliputi: 
a. Paket Haji Khusus 
b. Paket Umroh Reguler 9.10,12 hari dan Arba’in 
c. Paket Umroh 15 Hari Awal dan 1 Bulan Ramadhan 
d. Paket Umroh Langsung Jeddah 
e. Paket Umroh Langsung Madinah 
f. Paket Umroh Plus Tour 
g. Pengurusan Dokumen Perjalanan 
h. Visa 



































5. Keistimewaan  
 An Nahl Travel memiliki beberapa keistimewaan yang selalu 
diberikan kepada para jamaah. Keistimewaan tersebut adalah sebagai 
berikut: 
a. Pelayanan optimal 
b. Airlines yang digunakan terdaftar di IATA (Internasional Air 
Transport Association) 
c. Hotel pasti bekerjasama dengan Al Eiman Group 
d. Kesempatan bermitra51 
 
B. Penyajian Data 
  Berdasarkan hasil wawancara, dokumentasi, dan observasi dengan 
 informan pada An Nahl Travel tentang strategi endorsement Ustad Abdul 
 Somad dalam mempromosikan program umroh diperoleh hasil sebagai 
 berikut: 
1. Konsep Strategi 
a. Perumusan Strategi 
 An Nahl Travel memiliki langkah dalam konsep strategi. 
Konsep strategi pertama An Nahl Travel berupa rumusan strategi. 
Pernyataan tersebut berdasarkan hasil wawancara dengan 
informan sebagai berikut: 
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“hmm iya, jadi kita ada rumusan strategi sebagai langkah 




“Yaaa, namanya konsep strategi ya tentu yang pertama 




“Untuk konsep awal dalam strategi ya pembahasan 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel memiliki konsep strategi awal. Konsep 
strategi awal ini berupa agenda perumusan masalah.  
b. Implementasi Strategi 
 Langkah kedua dari konsep strategi An Nahl Travel adalah 
implementasi strategi. Implementasi strategi berkaitan dengan 
tindakan yang dilakukan melalui prosedur atau program. 
Pernyataan tersebut berdasarkan hasil wawancara dengan 
informan sebagai berikut: 
“...tentunya implementasi ini ya tentu ada kaitannya dengan  




“Jadi gini mas, iya kan yang namanya implementasi ya bisa 





“Kalau implementasi harus ada kaitannya dengan tindakan.” 
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 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel memiliki implementasi strategi. Hal 
tersebut berkaitan dengan prosedur tindakan dan program. 
c. Evaluasi Strategi 
 Setelah perusahaan melakukan implementasi strategi, hal 
yang dilakukan selanjutnya adalah evaluasi strategi. Evaluasi 
strategi juga dilakukan di An Nahl Travel. Pernyataan tersebut 
berdasarkan hasil observasi dan wawancara sebagai berikut: 
“Pada tanggal 3 Oktober 2018, pimpinan An Nahl 
mengumpulkan staff marketing di kantor untuk 
mengadakan rapat. Dalam rapat tersebut, pimpinan 
membahas evaluasi di bagian pemasaran. Rapat tersebut 

















 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel melakukan evaluasi strategi. Evaluasi 
strategi merupakan langkah pasti yang dilakukan setelah 
implementasi strategi. Evaluasi dilakukan oleh pimpinan dengan 
bagian yang terkait. 
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a. Jenis-jenis Endorser 
1) Typical person endorser (Orang Biasa) 
 Endorser memiliki beberapa jenis. Salah satu jenis 
endorser yang pertama adalah Typical person endorser.  Akan 
tetapi, jenis endorser ini tidak dimiliki oleh An Nahl Travel. 
Pernyataan tersebut berdasarkan hasil wawancara informan 
sebagai berikut: 
“Eee, saya kira tidak ada mas untuk yang endorser dari 
orang yang tidak terkenal. Tujuannya kan untuk menarik 
jamaah. Jadi, yang kami ambil untuk tokoh endorser ya 




“Iyaaa, tidak ada mas kalau yang tidak terkenal hehe” (I.2, 




“Hmm, belum ada sih mas, mungkin lebih fokus ke publik 





 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel tidak menggunakan jenis typical person 
endorser. An Nahl Travel lebih menarik untuk menggunakan 
tokoh terkenal sebagai endorser. 
2) Celebrity endorser (publik figur) 
 Jenis endorser yang lainnya adalah celebrity endorser. 
Jenis endorser ini menggunakan publik figur untuk menarik 
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minat konsumen atau jamaah. Salah satu perusahaan yang 
menggunakan jenis endorser ini adalah An Nahl Travel. 
Pernyataan ini berdasarkan data lapangan sebagai berikut: 
“Iya, kalau yang terkenal ada mas. Biasanya tokoh atau 
ustad yang terkenal di masyarakat. Tokoh agama mas yang 




“Ada mas, bahkan kita program umroh yang kemarin itu 
kita pakai tokoh kondang mas, Ustad Abdul Somad” (I.2, 




“Endorser kita tokoh selebriti dari kalangan agama ya Ustad 




“Kalau yang terkenal ya kemarin ini mas, barang Ustad 




 Berdasarkan hasil wawancara informan di atas dapat 
disimpulkan bahwa, An Nahl Travel menggunakan celebrity 
endorser. An Nahl Travel menggunakan tokoh kondang dari 
kalangan agama sebagai endorser. Salah satu tokoh tersebut 
adalah Ustad Abdul Somad. 
 
b. Atribut Endorser 
1) Trustworthiness (dapat dipercaya) 
 Trustworthiness merupakan salah satu faktor yang berperan 
dalam atribut endorser. Trustworthiness bisa menjadi salah satu 
faktor pendukung sebagai endorser. Oleh sebab itu An Nahl 
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Travel mengutamakan Trustworthiness dalam melakukan 
endorsement. Pernyataan tersebut berdasarkan informasi yang 
diperoleh dari informan sebagai berikut: 
“Tentunya sih iya mas, kami pasti mencari tokoh yang 
amanah, jujur ini pasti mas. Kalau UAS ini kami sendiri 
sudah membuktikan lewat bertanya langsung kepada 
jamaah, jadi ya kami rasa beliau cukup bahkan sangat bisa 




“Kalau di An Nahl wajib menggunakan figur yang amanah 
mas, tentunya kami ingin beri yang terbaik buat jamaah” (I.2, 




“Amanah dan dapat dipercaya pasti, saya rasa Ustad Abdul 




 Berdasarkan hasil wawancara informan di atas dapat 
disimpulkan bahwa, faktor utama An Nahl Travel dalam 
menentukan endorsement adalah trustworthiness. An Nahl 
Travel memilih endorser yang memiliki trustworthiness. Salah 
satu figur yang dipilih oleh An Nahl Travel adalah Ustad Abdul 
Somad. Ustad Abdul Somad dianggap mampu untuk menjaga 
amanah dan jujur. 
2) Expertise (keahlian) 
 Faktor lain yang berperan dalam atribut endorser adalah 
Expertise. Expertise mengacu pada pengetahuan, pengalaman, 
atau keahlian yang dimiliki oleh seorang endorser. An Nahl 
Travel menjadikan keahlian sebagai faktor yang berperan dalam 
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menentukan endorser. Pernyataan tersebut berdasarkan 
informasi yang diperoleh dari informan sebagai berikut: 
“Tentu kita pakai yang ahli mas, ibadah umroh ini kan 
merupakan salah satu ibadah yang sakral, suci mas. Jadi ya 
kita juga mencari endorser yang ahli mas, kalau Ustad 
Abdul Somad ini kan sudah sering umroh bahkan mimpin 





”Iya mas, setiap endorser harus memiliki keahlian, 
keilmuan, pengetahuan tentang umroh. Yaaa minimal beliau 
pernah umroh sekali duakali mas. Nah, kalau UAS ini kan 
duh sudah sering lah mas ibadah umroh, beliau juga paham 
tentang keilmuaan dan pengetahuan tentang umroh ini mas” 




“Harus ahli mas, membawahi jamaah yang banyak juga 




 Berdasarkan hasil wawancara informan di atas dapat 
disimpulkan bahwa, faktor lain yang mampu berperan dalam 
atribut endorser adalah expertise. An Nahl Travel juga 
menekankan, agar endorser memiliki keahlian, keilmuan, dan 
pengetahuan tentang umroh. 
 
3) Attractiveness (daya tarik fisik) 
 Faktor lain yang berperan dalam atribut endorser adalah 
attractiveness. Attractiveness mengacu pada daya tarik fisik  
seorang endorser. An Nahl Travel tidak menjadikan fisik 
sebagai faktor yang berperan dalam menentukan endorser. 
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Pernyataan tersebut berdasarkan informasi yang diperoleh dari 
informan sebagai berikut: 
“Jadi gini mas, daya tarik fisik seseorang kan memiliki 
kelebihan dan kekurangan. Tapi, untuk An Nahl ini tidak 
ada untuuk kualifikasi persoalan fisik. tertarik mas”. (I.1, 




“Kalau daya tarik fisik tidak menjadi faktor dalam 




“Untuk endorser tidak ada syarat atau faktor yang berkaitan 





 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel tidak menggunakan daya tarik fisik 
sebagai kualifikasi dalam penentuan endorser. Setiap endorser 
di An Nahl Travel tidak memiliki persyaratan yang berkaitan 
dengan fisik.   
 
4) Respect (kualitas dihargai) 
 Faktor lain yang berperan dalam atribut endorser adalah 
respect. Respect mengacu pada kualitas seorang endorser yang 
dihargai. An Nahl Travel menjadikan kualitas sebagai faktor 
yang berperan dalam menentukan endorser. Pernyataan tersebut 
berdasarkan informasi yang diperoleh dari informan sebagai 
berikut: 
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“Kalau endorser ya seharusnya punya kualitas mas yang 
patut dihargai, kalau Ustad Abdul Somad ya bisa dilihat 





“Untuk Ustad Abdul Somad ini secara keilmuan beliau 




“...yaaa mmm secara ilmu beliau ada, untuk kualitas 




   
  Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat 
disimpulkan bahwa, An Nahl Travel menggunakan  respect 
sebagai kualifikasi dalam penentuan endorser. An Nahl 
Travel menekankan keilmuan dan kepribadian Ustad Abdul 
Somad dalam atribut endorser. 
 
5) Similarity (kesamaan dengan audience yang dituju) 
 Faktor selanjutnya yang berperan dalam atribut endorser 
adalah similarity. Similarity mengacu pada kesamaan antar 
endorser dan audience dalam hal karakteristik seperti umur, 
jenis kelamin, etnis dan status sosial. An Nahl Travel tidak 
menjadikan karakteristik seperti umur, jenis kelamin, etnis dan 
status sosial sebagai faktor yang berperan dalam menentukan 
endorser. Pernyataan tersebut berdasarkan informasi yang 
diperoleh dari informan sebagai berikut: 
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“Tidak ada patokan mas kalau dari umur, etnis atau status 




“Kalau pemilihan Ustad Abdul Somad, yaa kita tidak ada 





“Tidak ada persyaratan tertentu seperti etnis atau status 
sosial dalam pemilihan Ustad Abdul Somad sebagai 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel tidak menggunakan similarity sebagai 
kualifikasi dalam penentuan endorser. Setiap endorser di An 
Nahl Travel tidak memiliki persyaratan yang berkaitan dengan 
etnis, umur, ataupun status sosial. 
 
c. Keuntungan Celebrity Endorsement 
1) Imaging Of Company Credibility (Pencitraan Kredibilitas 
Perusahaan) 
 Setiap perusahaan yang menerapkan celebrity endorsement 
tentu memiliki keuntungan. Salah satu perusahaan yang 
mendapat keuntungan adalah An Nahl Travel. Salah satu 
keuntungan tersebut adalah tumbuhnya citra dan kredibilitas 
perusahaan. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil informan 
sebagai berikut:   
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“Tentunya keuntungan yang kita peroleh dari endorsement 
Ustad Abdul Somad ya berupa citra yang baik di mata 




“Bagi kami keuntungan dengan mengendorse Ustad Abdul 
Somad ya untuk membangun citra An Nahl ini mas”. (I.3, 




“... ya termasuk itu mas, keuntungan citra yang baik dapat 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapat keuntungan imaging of 
company credibility. Keuntungan ini diperoleh dengan 
menggandeng Ustad Abdul Somad sebagai endorser. Citra 
endorser yang baik dapat memberi keuntungan kepada 
perusahaan. 
 
2) Ensured Attention (memastikan perhatian) 
 Setiap perusahaan yang menerapkan celebrity endorsement 
tentu memiliki keuntungan. Salah satu perusahaan yang 
mendapat keuntungan adalah An Nahl Travel. Salah satu 
keuntungan tersebut adalah ensured attention. Pernyataan 
tersebut berdasarkan hasil informan sebagai berikut: 
“...iya mas, kalau itu buat jamaah bisa lebih memperhatikan 
produk kita daripada produk yang lain”. (I.1, Tanggal 26 Juli 2019)
87
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“Kalau seperti itu buat meningkatkan kesadaran jamaah 
kalau produk dari An Nahl lebih baik mas, produk kita lebih 




“Yaaa otomatis produk kita lebih diperhatikan oleh 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapat keuntungan ensured attention. 
Keuntungan ini berkaitan dengan menentukan endorser sebagai 
perusahaan. Memastikan perhatian konsumen atau jamaah dapat 
meningkatkan kesadaran konsumen agar produk dari An Nahl 
Travel lebih diperhatikan. 
 
3) Higher Degrees of Recall (daya ingat lebih tinggi) 
 Keuntungan selanjutnya yang diperoleh dari celebrity 
endorsement adalah higher degrees of recall. Salah satu 
perusahaan yang memperoleh keuntungan higher degrees of 
recall adalah An Nahl Travel. Keuntungan higher degrees of 
recall berkaitan dengan kemudahan jamaah dalam mengingat 
brand. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil informan sebagai 
berikut: 
“...yaaa dengan mengendorse Ustad Abdul Somad 
diharapkan jamaah bisa mudah ingat dengan An Nahl mas”. 
(I.3. Tanggal 27 Juli 2019)90 
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“Gampang diingat sih mas menurut saya, jadi ketika ingin 





“Biar An Nahl mudah diingat mas ketika memilih Ustad 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel menggunakan higher degrees of recall 
sebagai keuntungan dalam menentukan endorser. Pemilihan 
Ustad Abdul Somad seabgai endorser merupakan sebuah pilihan 
bagi An Nahl Travel. Hal ini dapat membantu An Nahl Travel 
untuk semakin diingat oleh konsumen atau jamaah. 
 
4) Associate Benefit (menyatukan keuntungan) 
 Keuntungan selanjutnya yang diperoleh dari celebrity 
endorsement adalah associate benefit. Salah satu perusahaan 
yang memperoleh keuntungan associate benefit adalah An Nahl 
Travel. Keuntungan associate benefit berkaitan dengan 
keuntungan yang diperoleh jamaah. Pernyataan tersebut 
berdasarkan hasil informan sebagai berikut: 
“Ustad Abdul Somad ini kan terkenal, jadi nanti kita dapat 
menarik jamaah yang suka kepada beliau secara persuasif”. 




“Tentu mas, persuasif pasti ada. Ya meski secara tidak 
langsung kan Ustad Abdul Somad akan menarik jamaah”. 
(I.3, Tanggal 27 Juli 2019)
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“Secara persuasif iya mas, Ustad Abdul Somad ini kan 
kondang, jadi jamaah dapat merasakan pelayanan yang 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapat keuntungan associate benefit 
sebagai keuntungan dalam menentukan Ustad Abdul Somad 
sebagai endorser. Pemilihan Ustad Abdul Somad sebagai 
endorser merupakan sebuah pilihan bagi An Nahl Travel. Hal 
ini dapat membantu An Nahl Travel untuk menarik jamaah 
secara persuasif. 
 
5) Psychographic Connect (koneksi psikografis) 
 Setiap perusahaan yang menerapkan celebrity endorsement 
tentu memiliki keuntungan. An Nahl Travel mendapatkan 
keuntungan dengan menerapkan psychographic Connect. 
Psychographic Connect dilakukan supaya dapat menarik simpati 
dari jamaah. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil informan 
sebagai berikut: 
“Ya itu mas, Ustad Abdul Somad kan publik figur yang 
punya banyak penggemar, tentu dapat menarik simpati buat 




“Kalau menarik simpati jamaah tentu mas, jamaah banyak 
yang tertarik”. (I.2, Tanggal 27 Juli 2019)
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“Ustad Abdul Somad mendapat menarik simpati yang 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapatkan keuntungan berupa 
psychographic connect dalam menentukan endorser. 
Psychographic connect diterapkan untuk menarik simpati 
jamaah. 
 
6) Demographic Connect (koneksi demografis) 
 Faktor lain yang menjadi keuntungan celebrity endorser 
adalah demographic connect. An Nahl Travel tidak menjadikan  
demographic connect sebagai keuntungan dalam menentukan 
endorser. Pernyataan tersebut berdasarkan informasi yang 
diperoleh dari informan sebagai berikut: 
 
“Tidak ada kualifikasi seperti itu mas kalau di An Nahl”. (I.1, 




“Kalau letak wilayah atau status sosial tidak ada mas, tidak 




“Tidak ada syarat atau faktor yang berkaitan dengan itu 
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 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel tidak mendapat keuntungan 
demographic connect sebagai keuntungan dalam celebrity 
endorsement. Setiap endorser di An Nahl Travel tidak memiliki 
persyaratan yang berkaitan dengan demographic connect. 
 
7) Mass Appealing (menarik massa) 
 Faktor selanjutnya yang menjadi keuntungan dalam 
celebrity endorsement adalah mass appealing. An Nahl Travel 
menerapkan mass appealing untuk menarik massa atau jamaah 
supaya membeli produk dari An Nahl. Pernyataan tersebut 
berdasarkan informasi yang diperoleh dari informan sebagai 
berikut: 
“Ustad Abdul Somad kan punya kharisma yang luar biasa 
mas, selain kondang beliau juga punya massa yang loyal”. 




“Beliau kan terkenal mas, dan setiap beliau ceramah 




“... yaaa karna beliau memiliki ciri khas saat ceramah itu 
yang menjadikan beliau unik, sehingga massanya pun 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel menggunakan mass appealing sebagai 
keuntungan dalam menentukan Ustad Abdul Somad sebagai 
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endorser. Mass appealing diterapkan untuk menarik massa 
supaya membeli produk dari An Nahl. 
 
d. Kerugian Celebrity Endorsement 
1) Reputasi 
 Selain mendapatkan keuntungan, perusahaan yang 
menerapkan celebrity endorsement tentu memiliki kerugian. 
Salah satu kerugian tersebut adalah reputasi endorser. An Nahl 
Travel tidak mendapatkan kerugian yang berkaitan dengan 
reputasi. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil informan sebagai 
berikut: 
“Sampai saat ini tidak ada kerugian karna reputasi mas, 





“Beliau reputasinya selama ini bagus mas, jadi An Nahl 





“Selama ini belum ada sih mas kalo karna reputasi, Ustad 





 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel tidak mendapatkan kerugian berupa 
reputasi. Hal tersebut dikarenakan Ustad Abdul Somad memiliki 
reputasi yang baik di mata jamaah.  
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2) The Vampire Effect 
 Selain mendapatkan keuntungan, perusahaan yang 
menerapkan celebrity endorsement tentu memiliki kerugian. 
Salah satu kerugian tersebut adalah the vampire effect. An Nahl 
mendapatkan kerugian yang berkaitan dengan the vampire 
effect. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil informan sebagai 
berikut: 
“Benar itu mas, jamaah lebih ke fokus kepada Ustad Abdul 





“... mmm kebanyakan jamaah memang mengambil produk 
yang bersama Ustad Abdul Somad mas, kurang peduli 




“Iya mas, lebih fokus kepada endorsenya Ustad Abdul 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapatkan kerugian berupa the 
vampire effect. Hal tersebut dikarenakan konsumen atau jamaah 
lebih fokus kepada endorser, yaitu Ustad Abdul Somad. 
 
3) Originalitas Publik Figur 
 Selain mendapatkan keuntungan, perusahaan yang 
menerapkan celebrity endorsement tentu memiliki kerugian. 
Salah satu kerugian tersebut adalah originalitas publik figur. An 
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Nahl juga mendapatkan kerugian yang berkaitan dengan 
originalitas publik figur. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil 
informan sebagai berikut: 
“Ustad Abdul Somad itu banyak yang mengendorse di biro 
perjalanan lain mas, hal ini tentu merugikan mas, jamaah 




“... mmm yang endorse beliau tidak hanya An Nahl mas, 
ada travel umroh lain yang endorse beliau, jadi membuat 




“Ada jamaah yang dibuat bingung mas, soalnya Ustad 
Abdul Somad juga diendorse sama travel umroh yang lain”. 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapatkan kerugian berupa 
originalitas publik figur. Hal tersebut dikarenakan konsumen 
atau jamaah dibuat bingung karna Ustad Abdul Somad banyak 
yang mengendorse. 
 
4) Biaya Operasional Lebih Mahal 
 Selain mendapatkan keuntungan, perusahaan yang 
menerapkan celebrity endorsement tentu memiliki kerugian. 
Salah satu kerugian tersebut adalah biaya operasonal mahal. An 
Nahl juga mendapatkan kerugian yang berkaitan dengan biaya 
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operasional mahal. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil 
informan sebagai berikut: 
“Kalau endorse beliau ya butuh dana yang tidak sedikit 
mas, kalau jamaah sedikit kan kita tidak bisa 




“Butuh biaya yang banyak mas, makanya operasionalnya 




”Wah iya mas, kalau biaya operasional mahal ya benar mas, 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapatkan kerugian berupa biaya 
operasional yang mahal. Hal tersebut dikarenakan biaya 
operasional Ustad Abdul Somad mahal. Untuk itu, An Nahl 
Travel berusaha mengembalikan dana yang dikeluarkan untuk 
mengendorse Ustad Abdul Somad. 
 
C. Pembahasan Hasil Penelitian 
 Berdasarkan penyajian data yang telah disajikan oleh peneliti, 
maka peneliti menyampaikan analisis dari temuan yang diperoleh dari 
hasil penelitian. Data yang disajikan berdasarkan data hasil wawancara, 
observasi, dan dokumentasi yang sudah dilakukan secara langsung. Dari 
data tersebut, strategi endorsement Ustad Abdul Somad dalam 
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mempromosikan program umroh dapat diuraikan dalam pembahasan hasil 
penelitian, sebagai berikut : 
1. Konsep Strategi 
a. Perumusan Strategi 
 An Nahl Travel menerapkan langkah konsep strategi. 
Konsep strategi pertama An Nahl Travel berupa rumusan strategi. 
Pernyataan tersebut berdasarkan hasil wawancara dengan 
informan sebagai berikut: 
“hmm iya, jadi kita ada rumusan strategi sebagai langkah 




“Yaaa, namanya konsep strategi ya tentu yang pertama 




“Untuk konsep awal dalam strategi ya pembahasan 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel memiliki konsep strategi awal. Konsep 
strategi awal ini berupa agenda perumusan masalah. Pernyataan 
ini memiliki sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh 
David Hunger dan Thomas L. Wheelen. 
 Menurut David Hunger dan Thomas L. Wheelen, bahwa 
perumusan strategi merupakan langkah awal dalam konsep 
strategi.
120
 Pada kenyataannya, An Nahl Travel menerapkan 
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perumusan strategi sebagai langkah awal dalam konsep strategi. 
Oleh sebab itu, teori dan hasil di lapangan terdapat kesamaan. 
 
b. Implementasi Strategi 
 Langkah selanjutnya adalah implementasi strategi. Langkah 
ini dilakukan untuk mengetahui strategi yang berkaitan dengan 
tindakan yang dilakukan melalui prosedur dan program. 
Pernyataan tersebut berdasarkan hasil wawancara dengan 
informan sebagai berikut: 
“...tentunya implementasi ini ya tentu ada kaitannya dengan  




“Jadi gini mas, iya kan yang namanya implementasi ya bisa 





“Kalau implementasi harus ada kaitannya dengan tindakan.” 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel memiliki konsep strategi awal. Konsep 
strategi awal ini berupa implementasi strategi. Pernyataan ini 
memiliki sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh David 
Hunger dan Thomas L. Wheelen. 
 Menurut David Hunger dan Thomas L. Wheelen, bahwa 
implementasi strategi merupakan langkah awal dalam konsep 
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 Pada kenyataannya, An Nahl Travel menerapkan 
implementasi strategi dikarenakan berkaitan dengan prosedur 
tindakan dan program. Oleh sebab itu, teori dan hasil di lapangan 
terdapat kesamaan. 
 
c. Evaluasi Strategi 
 Setelah perusahaan melakukan langkah implementasi 
strategi, hal yang dilakukan selanjutnya adalah evaluasi strategi. 
Evaluasi strategi juga dilakukan di An Nahl Travel. Pernyataan 
tersebut berdasarkan hasil observasi dan wawancara sebagai 
berikut: 
“Pada tanggal 3 Oktober 2018, pimpinan An Nahl 
mengumpulkan staff marketing di kantor untuk 
mengadakan rapat. Dalam rapat tersebut, pimpinan 
membahas evaluasi di bagian pemasaran. Rapat tersebut 
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 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel memiliki konsep strategi awal. Konsep 
strategi awal ini berupa evaluasi strategi. Pernyataan ini memiliki 
sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh David Hunger 
dan Thomas L. Wheelen. 
 Menurut David Hunger dan Thomas L. Wheelen, bahwa 
evaluasi strategi merupakan langkah awal dalam konsep 
strategi.
129
 Pada kenyataannya, An Nahl Travel menerapkan 
evaluasi strategi sebagai langkah pasti setelah dilakukan 
implementasi strategi . Hal tersebut memiliki sinkronisasi dengan 




a. Jenis-jenis Endorser 
1) Typical person endorser (Orang Biasa) 
 Endorser dibagi menjadi beberapa jenis. Salah satu jenis 
endorser yang pertama adalah typical person endorser. 
Typical person endorser merupakan jenis endorser dengan 
menggunakan orang biasa. Akan tetapi, An Nahl tidak 
memiliki jenis endorser seperti ini. Pernyataan tersebut 
berdasarkan hasil wawancara informan sebagai berikut: 
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“Eee, saya kira tidak ada mas untuk yang endorser dari 
orang yang tidak terkenal. Tujuannya kan untuk menarik 
jamaah. Jadi, yang kami ambil untuk tokoh endorser ya 




“Iyaaa, tidak ada mas kalau yang tidak terkenal hehe” (I.2, 




“Hmm, belum ada sih mas, mungkin lebih fokus ke publik 





 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel tidak memiliki jenis endorser berupa 
typical person endorser. Pernyataan ini tidak memiliki 
sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh Terence A 
Shimp. 
 Menurut Terence A Shimp bahwa, jenis endorser dibagi 
menjadi dua jenis, yaitu typical person endorser dan celebrity 
endorser.
133
 Akan tetapi, pada kenyataannya An Nahl Travel 
tidak menggunakan typical person endorser. Hal tersebut tidak 
memiliki sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh 
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2) Celebrity endorser (publik figur) 
 Jenis endorser yang lainnya adalah celebrity endorser. 
Jenis endorser ini menggunakan orang yang terkenal. Salah satu 
perusahaan yang menggunakan jenis endorser ini adalah An 
Nahl Travel. Pernyataan ini berdasarkan data lapangan sebagai 
berikut: 
“Iya, kalau yang terkenal ada mas. Biasanya tokoh atau 
ustad yang terkenal di masyarakat. Tokoh agama mas yang 




“Ada mas, bahkan kita program umroh yang kemarin itu 
kita pakai tokoh kondang mas, Ustad Abdul Somad” (I.2, 




“Endorser kita tokoh selebriti dari kalangan agama ya Ustad 




“Kalau yang terkenal ya kemarin ini mas, barang Ustad 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel memiliki jenis endorser berupa celebrity 
endorser. Pernyataan ini memiliki sinkronisasi dengan teori yang 
dikemukakan oleh Terence A Shimp. 
 Menurut Terence A Shimp bahwa, jenis endorser dibagi 
menjadi dua jenis, yaitu typical person endorser dan celebrity 
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 Pada kenyataannya, An Nahl Travel menggunakan 
celebrity endorser. Hal tersebut memiliki sinkronisasi dengan 
teori yang dikemukakan oleh Terence A Shimp. 
 
b. Atribut Endorser 
1) Trustworthiness (dapat dipercaya) 
Trustworthiness merupakan salah satu faktor yang 
berperan dalam atribut endorser. Trustworthiness menjadi 
salah satu faktor pendukung sebagai endorser. 
Trustworthiness mengacu kepada kejujuran, integritas, dan 
kepercayaan diri dari seorang endorser  Oleh sebab itu An 
Nahl Travel mengutamakan trustworthiness dalam 
melakukan endorsement. Pernyataan tersebut berdasarkan 
informasi yang diperoleh dari informan sebagai berikut: 
“Tentunya sih iya mas, kami pasti mencari tokoh yang 
amanah, jujur ini pasti mas. Kalau UAS ini kami sendiri 
sudah membuktikan lewat bertanya langsung kepada 
jamaah, jadi ya kami rasa beliau cukup bahkan sangat 




“Kalau di An Nahl wajib menggunakan figur yang 
amanah mas, tentunya kami ingin beri yang terbaik buat 




“Amanah dan dapat dipercaya pasti, saya rasa Ustad 
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Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel menggunakan trustworthiness dalam 
strategi endorsement. Pernyataan ini memiliki sinkronisasi 
dengan teori yang dikemukakan oleh Terence A Shimp. 
Menurut Terence A Shimp bahwa, atribut endorser 
dibagi menjadi lima jenis, salah satunya adalah 
trustworthiness.
142
 Pada kenyataannya, An Nahl Travel 
menerapkan trustworthiness. Hal tersebut memiliki 
sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh Terence A 
Shimp. 
 
2) Expertise (keahlian) 
Expertise adalah faktor yang berperan dalam atribut 
endorser. Expertise mengacu pada pengetahuan, pengalaman, 
atau keahlian yang dimiliki oleh seorang endorser. An Nahl 
Travel menjadikan keahlian sebagai faktor yang berperan 
dalam menentukan endorser. Pernyataan tersebut 
berdasarkan informasi yang diperoleh dari informan sebagai 
berikut: 
 
“Tentu kita pakai yang ahli mas, ibadah umroh ini kan 
merupakan salah satu ibadah yang sakral, suci mas. Jadi 
ya kita juga mencari endorser yang ahli mas, kalau Ustad 
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Abdul Somad ini kan sudah sering umroh bahkan 
mimpin umroh, saya rasa ya ahlinya ahli mas hehe” (I.1, 




”Iya mas, setiap endorser harus memiliki keahlian, 
keilmuan, pengetahuan tentang umroh. Yaaa minimal 
beliau pernah umroh sekali duakali mas. Nah, kalau UAS 
ini kan duh sudah sering lah mas ibadah umroh, beliau 
juga paham tentang keilmuaan dan pengetahuan tentang 




“Harus ahli mas, membawahi jamaah yang banyak juga 




Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel menggunakan expertise dalam strategi 
endorsement. Pernyataan ini memiliki sinkronisasi dengan 
teori yang dikemukakan oleh Terence A Shimp. 
Menurut Terence A Shimp bahwa, atribut endorser 
dibagi menjadi lima jenis, salah satunya adalah expertise.
146
 
Pada kenyataannya, An Nahl Travel menerapkan expertise. 
Hal tersebut memiliki sinkronisasi dengan teori yang 
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3) Attractiveness (daya tarik fisik) 
Attractiveness adalah faktor yang berperan dalam atribut 
endorser. Attractiveness mengacu pada pengetahuan, 
pengalaman, atau keahlian yang dimiliki oleh seorang 
endorser. An Nahl Travel tidak menjadikan daya tarik fisik 
sebagai faktor yang berperan dalam menentukan endorser. 
Pernyataan tersebut berdasarkan informasi yang diperoleh 
dari informan sebagai berikut: 
“Jadi gini mas, daya tarik fisik seseorang kan memiliki 
kelebihan dan kekurangan. Tapi, untuk An Nahl ini tidak 
ada untuuk kualifikasi persoalan fisik. tertarik mas”. (I.1, 




“Kalau daya tarik fisik tidak menjadi faktor dalam 




“Untuk endorser tidak ada syarat atau faktor yang berkaitan 





 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel tidak menggunakan daya tarik fisik 
sebagai kualifikasi dalam penentuan endorser. Setiap endorser 
di An Nahl Travel tidak memiliki persyaratan yang berkaitan 
dengan fisik. 
   Menurut Terence A Shimp bahwa, atribut endorser dibagi 
menjadi lima jenis, salah satunya adalah attractiveness.
150
 Pada 
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kenyataannya, An Nahl Travel tidak menerapkan attractiveness. 
Hal tersebut tidak memiliki sinkronisasi dengan teori yang 
dikemukakan oleh Terence A Shimp. 
 
4) Respect (kualitas dihargai) 
 Faktor lain yang berperan dalam atribut endorser adalah 
respect. Respect mengacu pada kualitas seorang endorser yang 
dihargai. An Nahl Travel menjadikan kualitas sebagai faktor 
yang berperan dalam menentukan endorser. Pernyataan tersebut 
berdasarkan informasi yang diperoleh dari informan sebagai 
berikut: 
“Kalau endorser ya seharusnya punya kualitas mas yang 
patut dihargai, kalau Ustad Abdul Somad ya bisa dilihat 





“Untuk Ustad Abdul Somad ini secara keilmuan beliau 




“...yaaa mmm secara ilmu beliau ada, untuk kualitas 





 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan, 
bahwa An Nahl Travel menggunakan respect dalam strategi 
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endorsement. Pernyataan ini memiliki sinkronisasi dengan teori 
yang dikemukakan oleh Terence A Shimp. 
Menurut Terence A Shimp bahwa, atribut endorser 
dibagi menjadi lima jenis, salah satunya adalah respect.
154
 
Pada kenyataannya, An Nahl Travel menerapkan respect. Hal 
tersebut memiliki sinkronisasi dengan teori yang 
dikemukakan oleh Terence A Shimp. 
 
5) Similarity (kesamaan dengan audience yang dituju) 
Faktor selanjutnya yang berperan dalam atribut endorser 
adalah similarity. Similarity mengacu pada kesamaan antar 
endorser dan audience dalam hal karakteristik seperti umur, 
jenis kelamin, etnis dan status sosial. An Nahl Travel tidak 
menjadikan karakteristik seperti umur, jenis kelamin, etnis 
dan status sosial sebagai faktor yang berperan dalam 
menentukan endorser. Pernyataan tersebut berdasarkan 
informasi yang diperoleh dari informan sebagai berikut: 
“Tidak ada patokan mas kalau dari umur, etnis atau 




“Kalau pemilihan Ustad Abdul Somad, yaa kita tidak ada 
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“Tidak ada persyaratan tertentu seperti etnis atau status 
sosial dalam pemilihan Ustad Abdul Somad sebagai 




Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel tidak menggunakan similarity 
sebagai kualifikasi dalam penentuan endorser. Setiap 
endorser di An Nahl Travel tidak memiliki persyaratan yang 
berkaitan dengan etnis, umur, ataupun status sosial. 
Menurut Terence A Shimp bahwa, atribut endorser 
dibagi menjadi lima jenis, salah satunya adalah similarity.
158
 
Pada kenyataannya, An Nahl Travel tidak menggunakan 
similarity dalam menggandeng Ustad Abdul Somad sebagai 
endorser. Hal tersebut tidak memiliki sinkronisasi dengan 
teori yang dikemukakan oleh Terence A Shimp. 
 
c. Keuntungan Celebrity Endorsement 
1) Imaging Of Company Credibility (Pencitraan Kredibilitas 
Perusahaan) 
Celebrity endorsement tentu memiliki keuntungan bagi 
setiap perusahaan yang menerapkannya. Salah satu 
perusahaan yang mendapat keuntungan adalah An Nahl 
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Travel. Salah satu keuntungan tersebut adalah tumbuhnya 
citra dan kredibilitas perusahaan. Pernyataan tersebut 
berdasarkan hasil informan sebagai berikut:   
“Tentunya keuntungan yang kita peroleh dari 
endorsement Ustad Abdul Somad ya berupa citra yang 




“Bagi kami keuntungan dengan mengendorse Ustad 
Abdul Somad ya untuk membangun citra An Nahl ini 




“... ya termasuk itu mas, keuntungan citra yang baik 





Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapat keuntungan imaging of 
company credibility. Keuntungan ini diperoleh dengan 
menggandeng Ustad Abdul Somad sebagai endorser. Citra 
endorser yang baik dapat memberi keuntungan kepada 
perusahaan. 
Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu keuntungan 
dari celebrity endorsement adalah imaging of company 
credibility.
162
 Pada kenyataannya, An Nahl Travel 
memperoleh keuntungan berupa citra dan kredibilitas yang 
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baik dengan menggandeng Ustad Abdul Somad sebagai 
endorser. Hal tersebut memiliki sinkronisasi dengan teori 
yang dikemukakan oleh Wendra Hartono. 
 
2) Ensured Attention (memastikan perhatian) 
 Celebrity endorsement memiliki keuntungan berupa 
ensured attention. Salah satu perusahaan yang mendapat 
keuntungan adalah An Nahl Travel. Salah satu keuntungan 
tersebut adalah ensured attention. Pernyataan tersebut 
berdasarkan hasil informan sebagai berikut: 
“...iya mas, kalau itu buat jamaah bisa lebih memperhatikan 





“Kalau seperti itu buat meningkatkan kesadaran jamaah 
kalau produk dari An Nahl lebih baik mas, produk kita lebih 




“Yaaa otomatis produk kita lebih diperhatikan oleh 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapat keuntungan ensured attention. 
Keuntungan ini berkaitan dengan menentukan endorser sebagai 
perusahaan. Memastikan perhatian konsumen atau jamaah dapat 
meningkatkan kesadaran konsumen agar produk dari An Nahl 
Travel lebih diperhatikan. 
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 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu keuntungan 
dari celebrity endorsement adalah ensured attention.
166
 Pada 
kenyataannya, An Nahl Travel memperoleh keuntungan berupa 
perhatian kepada produk. Hal tersebut memiliki sinkronisasi 
dengan teori yang dikemukakan oleh Wendra Hartono. 
 
3) Higher Degrees of Recall (daya ingat lebih tinggi) 
 Keuntungan selanjutnya yang diperoleh dari celebrity 
endorsement adalah higher degrees of recall. Salah satu 
perusahaan yang memperoleh keuntungan higher degrees of 
recall adalah An Nahl Travel. Keuntungan higher degrees of 
recall berkaitan dengan kemudahan jamaah dalam mengingat 
brand. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil informan sebagai 
berikut: 
“...yaaa dengan mengendorse Ustad Abdul Somad 
diharapkan jamaah bisa mudah ingat dengan An Nahl mas”. 
(I.3. Tanggal 27 Juli 2019)167 
 
“Gampang diingat sih mas menurut saya, jadi ketika ingin 





“Biar An Nahl mudah diingat mas ketika memilih Ustad 
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 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapat keuntungan berupa higher 
degrees of recall. Keuntungan ini dapat membantu konsumen 
atau jamaah supaya mudah mengingat An Nahl Travel sebagai 
biro perjalanan umroh dan haji.  
 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu keuntungan 
dari celebrity endorsement adalah higher degrees of recall.
170
 
Pada kenyataannya, An Nahl Travel memperoleh keuntungan 
berupa nama brand yang mudah diingat jamaah melalui 
endorsement Ustad Abdul Somad. Hal tersebut memiliki 
sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh Wendra 
Hartono. 
 
4) Associate Benefit (menyatukan keuntungan) 
 Celebrity endorsement memiliki beberapa keuntungan. 
Salah satu keuntungan tersebut adalah associate benefit. An 
Nahl memperoleh keuntungan berupa associate benefit. 
Keuntungan associate benefit berkaitan dengan keuntungan 
yang diperoleh jamaah. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil 
informan sebagai berikut: 
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“Ustad Abdul Somad ini kan terkenal, jadi nanti kita dapat 
menarik jamaah yang suka kepada beliau secara persuasif”. 




“Tentu mas, persuasif pasti ada. Ya meski secara tidak 
langsung kan Ustad Abdul Somad akan menarik jamaah”. 




“Secara persuasif iya mas, Ustad Abdul Somad ini kan 
kondang, jadi jamaah dapat merasakan pelayanan yang 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapat keuntungan berupa associate 
benefit. Pemilihan Ustad Abdul Somad sebagai endorser 
merupakan sebuah pilihan yang tepat bagi An Nahl Travel. Hal 
ini dapat membantu An Nahl Travel untuk menarik jamaah 
secara persuasif.  
 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu keuntungan 
dari celebrity endorsement adalah associate benefit.
174
 Pada 
kenyataannya, An Nahl Travel memperoleh keuntungan untuk 
dapat menarik jamaah secara persuasif. Hal tersebut memiliki 
sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh Wendra 
Hartono. 
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5) Psychographic Connect (koneksi psikografis) 
 Celebrity endorsement memiliki tujuh keuntungan, salah 
satu keuntungan tersebut adalah psychographic connect. An 
Nahl Travel mendapatkan keuntungan dengan menerapkan 
psychographic connect. Psychographic connect dilakukan 
supaya dapat menarik simpati dari jamaah. Pernyataan tersebut 
berdasarkan hasil informan sebagai berikut: 
“Ya itu mas, Ustad Abdul Somad kan publik figur yang 
punya banyak penggemar, tentu dapat menarik simpati buat 




“Kalau menarik simpati jamaah tentu mas, jamaah banyak 




“Ustad Abdul Somad mendapat menarik simpati yang 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapat keuntungan berupa 
psychographic connect. Pemilihan Ustad Abdul Somad sebagai 
endorser merupakan sebuah pilihan yang tepat bagi An Nahl 
Travel. Hal ini dapat membantu An Nahl Travel untuk menarik 
simpati jamaah.  
 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu keuntungan 
dari celebrity endorsement adalah psychographic connect.
178
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Pada kenyataannya, An Nahl Travel memperoleh keuntungan 
untuk mendapatkan simpati jamaah melalui Ustad Abdul Somad 
sebagai endorser. Hal tersebut memiliki sinkronisasi dengan 
teori yang dikemukakan oleh Wendra Hartono. 
 
6) Demographic Connect (koneksi demografis) 
 Faktor selanjutnya yang menjadi keuntungan celebrity 
endorser adalah demographic connect. An Nahl Travel tidak 
menjadikan  demographic connect sebagai keuntungan dalam 
menentukan endorser. Pernyataan tersebut berdasarkan 
informasi yang diperoleh dari informan sebagai berikut: 
“Tidak ada kualifikasi seperti itu mas kalau di An Nahl”. (I.1, 




“Kalau letak wilayah atau status sosial tidak ada mas, tidak 




“Tidak ada syarat atau faktor yang berkaitan dengan itu 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel tidak mendapat keuntungan 
demographic connect sebagai keuntungan dalam celebrity 
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endorsement. Setiap endorser di An Nahl Travel tidak memiliki 
persyaratan yang berkaitan dengan demographic connect. 
 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu keuntungan 
dari celebrity endorsement adalah demographic connect.
182
 
Akan tetapi, pada kenyataannya An Nahl Travel tidak 
memperoleh keuntungan dari demographic connect. Hal tersebut 
tidak memiliki sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh 
Wendra Hartono. 
 
7) Mass Appealing (menarik massa) 
 Faktor selanjutnya yang menjadi keuntungan dalam 
celebrity endorsement adalah mass appealing. An Nahl Travel 
menerapkan mass appealing untuk menarik massa atau jamaah 
supaya membeli produk dari An Nahl. Pernyataan tersebut 
berdasarkan informasi yang diperoleh dari informan sebagai 
berikut: 
“Ustad Abdul Somad kan punya kharisma yang luar biasa 
mas, selain kondang beliau juga punya massa yang loyal”. 




“Beliau kan terkenal mas, dan setiap beliau ceramah 
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“... yaaa karna beliau memiliki ciri khas saat ceramah itu 
yang menjadikan beliau unik, sehingga massanya pun 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel menggunakan mass appealing sebagai 
keuntungan dalam menentukan Ustad Abdul Somad sebagai 
endorser. Mass appealing diterapkan untuk menarik massa 
supaya membeli produk dari An Nahl. 
 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu keuntungan 
dari celebrity endorsement adalah mass appealing.
186
 Pada 
kenyataannya, An Nahl Travel memperoleh keuntungan menarik 
jamaah untuk membeli produk An Nahl Travel melalui Ustad 
Abdul Somad sebagai endorser. Hal tersebut memiliki 
sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan oleh Wendra 
Hartono. 
 
d. Kerugian Celebrity Endorsement 
1) Reputasi 
 Selain mendapatkan keuntungan, perusahaan yang 
menerapkan celebrity endorsement tentu memiliki kerugian. 
Salah satu kerugian tersebut adalah reputasi endorser. An Nahl 
Travel tidak mendapatkan kerugian yang berkaitan dengan 
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reputasi. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil informan 
sebagai berikut: 
“Sampai saat ini tidak ada kerugian karna reputasi mas, 





“Beliau reputasinya selama ini bagus mas, jadi An Nahl 





“Selama ini belum ada sih mas kalo karna reputasi, Ustad 





 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel tidak mendapatkan kerugian berupa 
reputasi. Hal tersebut dikarenakan Ustad Abdul Somad memiliki 
reputasi yang baik di mata jamaah.  
 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu kerugian dari 
celebrity endorsement adalah reputasi.
190
 Pada kenyataannya, 
An Nahl Travel tidak mendapatkan kerugian dikarenakan 
reputasi yang dimiliki Ustad Abdul Somad sebagai endorser. 
Hal tersebut tidak memiliki sinkronisasi dengan teori yang 
dikemukakan oleh Wendra Hartono. 
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2) The Vampire Effect 
 Selain mendapatkan keuntungan, perusahaan yang 
menerapkan celebrity endorsement tentu memiliki kerugian. 
Salah satu kerugian tersebut adalah the vampire effect. An Nahl 
mendapatkan kerugian yang berkaitan dengan the vampire 
effect. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil informan sebagai 
berikut: 
“Benar itu mas, jamaah lebih ke fokus kepada Ustad Abdul 





“... mmm kebanyakan jamaah memang mengambil produk 
yang bersama Ustad Abdul Somad mas, kurang peduli 




“Iya mas, lebih fokus kepada endorsenya Ustad Abdul 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapatkan kerugian berupa the 
vampire effect. Hal tersebut dikarenakan konsumen atau jamaah 
lebih fokus kepada endorser, yaitu Ustad Abdul Somad. 
 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu kerugian dari 
celebrity endorsement adalah the vampire effect.
194
 Pada 
kenyataannya, An Nahl Travel mendapatkan kerugian 
                                                             
191 Hasil Wawancara Narasumber I.1, Tanggal 26 Juli 2019. 
192 Hasil Wawancara Narasumber I.3, Tanggal 27 Juli 2019. 
193 Hasil Wawancara Narasumber I.4, Tanggal 27 Juli 2019. 
194 Wendra Hartono, Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Peningkatan Penjualan Perusahaan 
Melalui Media Celebrity Endorsement Advertising pada Dunia E-Business, Jurnal Untar, Vol. 1, 
No.2, 2016. 716-718. 



































dikarenakan the vampire effect. Hal tersebut dikarenakan jamaah 
lebih fokus kepada Ustad Abdul Somad sebagai endorser. Hal 
tersebut memiliki sinkronisasi dengan teori yang dikemukakan 
oleh Wendra Hartono. 
 
3) Originalitas Publik Figur 
 Selain mendapatkan keuntungan, perusahaan yang 
menerapkan celebrity endorsement tentu memiliki kerugian. 
Salah satu kerugian tersebut adalah originalitas publik figur. An 
Nahl juga mendapatkan kerugian yang berkaitan dengan 
originalitas publik figur. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil 
informan sebagai berikut: 
“Ustad Abdul Somad itu banyak yang mengendorse di biro 
perjalanan lain mas, hal ini tentu merugikan mas, jamaah 




“... mmm yang endorse beliau tidak hanya An Nahl mas, 
ada travel umroh lain yang endorse beliau, jadi membuat 




“Ada jamaah yang dibuat bingung mas, soalnya Ustad 
Abdul Somad juga diendorse sama travel umroh yang lain”. 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapatkan kerugian berupa 
originalitas publik figur. Hal tersebut dikarenakan konsumen 
                                                             
195 Hasil Wawancara Narasumber I.2, Tanggal 27 Juli 2019. 
196 Hasil Wawancara Narasumber I.4, Tanggal 27 Juli 2019. 
197 Hasil Wawancara Narasumber I.5, Tanggal 28 Juli 2019. 



































atau jamaah dibuat bingung karna Ustad Abdul Somad banyak 
yang mengendorse. 
 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu kerugian dari 
celebrity endorsement adalah originalitas publik figur.
198
 Pada 
kenyataannya, An Nahl Travel mendapatkan kerugian 
dikarenakan originalitas publik figur. Hal tersebut dikarenakan 
jamaah mengalami kebingungan karena Ustad Abdul Somad 
diendorse juga oleh biro perjalanan umroh dan haji yang lain. 
Hal tersebut memiliki sinkronisasi dengan teori yang 
dikemukakan oleh Wendra Hartono. 
 
4) Biaya Operasional Lebih Mahal 
 Selain mendapatkan keuntungan, perusahaan yang 
menerapkan celebrity endorsement tentu memiliki kerugian. 
Salah satu kerugian tersebut adalah biaya operasonal mahal. An 
Nahl juga mendapatkan kerugian yang berkaitan dengan biaya 
operasional mahal. Pernyataan tersebut berdasarkan hasil 
informan sebagai berikut: 
“Kalau endorse beliau ya butuh dana yang tidak sedikit 
mas, kalau jamaah sedikit kan kita tidak bisa 




“Butuh biaya yang banyak mas, makanya operasionalnya 
juga rumit”. (I.2, Tanggal 27 Juli 2019)
200
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”Wah iya mas, kalau biaya operasional mahal ya benar mas, 




 Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan 
bahwa, An Nahl Travel mendapatkan kerugian berupa biaya 
operasional yang mahal. Hal tersebut dikarenakan biaya 
operasional Ustad Abdul Somad mahal. Untuk itu, An Nahl 
Travel berusaha mengembalikan dana yang dikeluarkan untuk 
mengendorse Ustad Abdul Somad. 
 Menurut Wendra Hartono bahwa, salah satu kerugian dari 
celebrity endorsement adalah the vampire effect.
202
 Pada 
kenyataannya, An Nahl Travel mendapatkan kerugian 
dikarenakan biaya operasional yang mahal. Hal tersebut jika 
An Nahl Travel tidak mendapatkan jamaah yang banyak, maka 
An Nahl berusaha mengembalikan dana yang dikeluarkan 
untuk mengendorse Ustad Abdul Somad. Hal tersebut 
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 Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan tentang strategi 
endorsement Ustad Abdul Somad dalam mempromosikan program umroh, 
penulis dapat mengambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Endorsement  
 Alasan menggunakan Ustad Abdul Somad sebagai endorser di An 
Nahl Travel karena sesuai dengan atribut endorser sebagai berikut: 
a. Trustworthiness; endorser yang dapat dipercaya. 
b. Expertise; endorser yang memiliki keahlian dan pengalaman. 
c. Respect; endorser yang dapat dihargai secara kualitas dan 
keilmuan.  
  Sementara itu di An Nahl Travel tidak menggunakan 
attractiveness dan similarity sebagai faktor dalam menentukan 
Ustad Abdul Somad sebagai endorser. 
 
2. Keuntungan menggunakan Ustad Abdul Somad sebagai celebrity 
endorsement. 
a. Imaging Of Company Credibility; memperoleh keuntungan berupa 
citra dan kredibilitas yang baik. 
b. Ensured Attention; Travel memperoleh keuntungan berupa 
perhatian jamaah kepada produk atau layanan. 



































c. Higher Degrees of Recall; nama brand yang mudah diingat oleh 
jamaah. 
d. Associate Benefit; menarik jamaah secara persuasif untuk membeli 
produk di An Nahl Travel. 
e. Psychographic Connect; travel mendapatkan simpati jamaah. 
f. Mass Appealing; menarik jamaah agar mengajak jamaah yang lain 
untuk membeli produk di An Nahl Travel. 
 
3. Kerugian celebrity endorsement 
a. The Vampire Effect; jamaah lebih fokus ke endorser daripada ke 
brand. 
b. Originalitas publik figur; endorser banyak diendorse travel lain. 
c. Biaya operasional mahal; jika tidak mendapat jamaah banyak, An 
Nahl Travel mengembalikan biaya operasional yang mahal 
 
B. Saran dan Rekomendasi 
 Berdasarkan hasil kesimpulan di atas, penulis memberikan saran 
dan rekomendasi kepada An Nahl Travel sebagai berikut: 
1. An Nahl Travel perlu memikirkan endorser yang tidak memiliki 
ikatan kontrak dengan perusahaan lain yang sejenis. 
2. An Nahl Travel perlu memiliki opsi endorser lain selain Ustad Abdul 
Somad, agar jamaah memiliki opsi lain dalam memilih produk. 
 



































C. Keterbatasan Peneliti 
 Dalam penelitian tugas akhir ini, peneliti memiliki keterbatasan. 
Peneliti belum bisa memperoleh data secara keseluruhan dan mendetail 
tentang hal yang dilakukan dalam strategi endorsement. Peneliti juga 
belum mengetahui praktik langsung tentang cara negosisasi dengan calon 
endorser. Peneliti juga menyadari, bahwa informasi data yang diperoleh 
dalam penelitian ini masih ada yang kurang sempurna. Oleh sebab itu, 
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